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Señores miembros del jurado. 
En cumplimiento a las normas del reglamento de elaboración y sustentación de tesis de la 
Universidad Cesar Vallejo se pone a su consideración la investigación titulada “Marketing 
mix y ventas en la Empresa G&R Inversiones plásticas del Perú S.A.C. en el distrito de San 
Juan de Lurigancho- 2018”, donde la estructura está compuesta por los capítulos de 
Introducción, metodología, resultados, conclusiones y recomendaciones. La finalidad de la 
investigación fue definir si existe relación entre marketing mix y ventas a en la empresa 
G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2018, la 
misma que hoy presento ante ustedes, esperando cumpla con los requisitos para optar el 
título profesional de licenciado en Administración.  
Es importante saber que el comportamiento de un trabajador no es una resultante 
de los factores organizacionales existentes, sino que depende de las percepciones que 
cada uno de los individuos tengan de estos factores. 
El presente trabajo de investigación consta de siete (07) capítulos y un (01) anexo, 
los mismos que están estructurados en el siguiente orden: En el capítulo 1, 
introducción, nos enfocamos de la realidad problemática, los trabajos previos o 
antecedentes, teorías relacionadas al tema o marco teórico, la formulación del 
problema, la justificación del estudio, la hipótesis y los objetivos que de desearon 
alcanzar. En el capítulo 2, Método, nos abocamos a la metodología de la investigación, 
tanto como en el diseño de estudio, las variables y su Operacionalización, indicamos 
nuestra población y muestra, las técnicas e instrumentos de recolección de datos, así 
como la valides y confiabilidad, los métodos de análisis de datos y finalmente los 
aspectos éticos guardando la reserva de la identidad de los encuestados. En el capítulo 
3, Resultados, corresponde a la presentación de los resultados obtenidos. En el capítulo 
4, Discusión, confrontamos y analizamos los resultados en base a los objetivos 
planteados. En el capítulo 5, presentamos las conclusiones. En el capítulo 6, 
formulamos las recomendaciones. En el capítulo 7, detallamos las referencias 
bibliográficas, indicando las fuentes empleadas en el presente trabajo de investigación. 
En tal sentido, confió cumplir con los requisitos de aprobación establecidos en la 
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La presente investigación titulada: Marketing mix y ventas en la Empresa G&R Inversiones 
plásticas del Perú S.A.C. en el distrito de San Juan de Lurigancho- 2017, tuvo como objetivo 
general determinar la relación entre el marketing mix y las ventas en la Empresa G&R 
Inversiones plásticas del Perú S.A.C. en el distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
La investigación según su finalidad fue del tipo sustantivo y nivel descriptivo, 
enfoque cuantitativo y diseño no experimental. La población fue conformada por 120 
clientes y la muestra se constituyó en 92 clientes, siendo el tipo de muestreo no 
probabilístico. La técnica empleada para recabar información fue a través de encuesta y los 
instrumentos de recolección de datos fueron de cuestionarios debidamente validados 
mediante de juicios de expertos cuya finalidad fue determinada a través del estadístico Alfa 
de CronBach: (0.894 y 0.934), demostrando según los resultados una alta confiabilidad. 
Los resultados, obtenemos que el 41,3% de los clientes de la empresa G&R 
Inversiones plásticas del Perú S.A.C. en el distrito de San Juan de Lurigancho- 2017, 
manifiestan que el marketing es bueno, mientras que un 40,2% de los clientes indican que 
las ventas son buenas. Se estableció el coeficiente de correlación estadísticamente 
significativa entre el marketing mix y las ventas en la Empresa G&R Inversiones plásticas 
del Perú S.A.C. en el distrito de San Juan de Lurigancho- 2017, con un valor de 0,819; 
consecuentemente es una correlación positiva alta. 
 
 










The present investigation titled: Marketing mix and sales in the company G & R Inversions 
plastics Del Peru S.A.C. In the district of San Juan de Lurigancho-2017, had like general 
aim determine the relation between the marketing mix and the sales in the company G & R 
Inversions plastics del Peru S.A.C. in the district of San Juan de Lurigancho, 2017. 
The investigation according to his purpose was of the substantive type and 
descriptive level, quantitative approach and design no experimental. The population was 
conformed by 120 workers and the sample constituted in 92 workers, being the type of show 
no probabilistic. The technical employee to collect information was through survey and the 
instruments of recollection of data were of questionnaires properly validated by means of of 
trials of expert whose confiablidad was determined through the statistical Alpha of 
CronBach:( 0.894 and 0.934), showing according to the results a high confiabilidad. 
The results, we obtain that 41.3% of the clients of the company G & R Inversions 
plastics del Perú S.A.C. in the district of San Juan de Lurigancho- 2017, they state that the 
marketing mix is sometimes carried out, and 40.2% of the clients indicate that sales are 
sometimes profitable. The statistically significant correlation coefficient between the 
marketing mix and the sales in the company G & R Inversions plastics del Peru S.A.C. in 
the district of San Juan de Lurigancho- 2017, with a value of 0.819; consequently it is a high 
positive correlation. 
  





























1.1 Realidad problemática 
En la Actualidad existe un mundo más globalizado y competitivo en donde el desarrollo del 
marketing mix ha ido evolucionado a pasos agigantados dentro de las Organizaciones siendo 
de vital importancia para obtener participación de mercado.  
Hoy en día podemos observar como el mercado es cambiante y el protagonismo 
o desempeño del cliente es evolutivo y que las organizaciones deben de adaptarse a esos 
nuevos cambios basándose en la realidad, es por ello que las empresas internacionales 
implementan el marketing en las grandes compañías como en las pequeñas empresas de 
igual forma no dejan de tomar en cuenta a las grandes entidades multinacionales que hoy 
en día tienen una gran participación del entorno comercial con una adecuada 
implementación  de los recursos del marketing mix en donde se puede lograr un  
posicionamiento óptimo. 
El uso adecuado del marketing mix es una gran fortaleza para las Organizaciones 
y sumamente importante para las decisiones estratégicas, como la correlación de recursos 
para contar con una buena mezcla de marketing,  Asimismo, se puede percibir que en  
algunas organizaciones cada vez le dan menos importancia a sus herramientas del 
marketing, lo cual repercute en la en la curva de productividad de la organización, Por 
lo tanto, para contar con volúmenes de ventas diarias debemos de mejorar y poner mayor 
enfoque en cada herramienta del marketing mix.  
 Según el Diario Gestión. (2017) el Marketing mix hay que verlo como un todo y 
no como elementos independientes; en él nos menciona que cuando se elaboran los 
planes de marketing se distribuye por separado la inversión que se pronostica por cada 
elemento del marketing mix. Siendo el responsable de la gestión de promoción propone 
acciones como presupuesto y va dirigido al encargado de ventas, generado una sucesión 
respectiva. Lo que se propone es gestionar todos los elementos del Marketing como un 
verdadero mix entre las variables, esto se basa en tener la flexibilidad para colocar 
recursos de las 4 Ps como también buscar un impacto posible en las experiencias de los 
clientes. (p.20).  
According, Faby, John y Jobber (2016) Marketing is the process that allows 
companies to approach their potential customers, know them, identify their needs and, 
finally, provide them with valuable products that satisfy them and solve those problems 
for which they have come to them. (P.65). 
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It should also be noted that the author, Giller (2014). The sales plan must be 
aligned with the strategy to be proposed, specifically focused on its vision and, of course, 
must go with the philosophy of the same (values). (p.87). 
Kotler y Amstrong (2008) afirman que el marketing mix es un conjunto de 
herramientas tácticas controlables, que la empresa combina para obtener respuesta que 
desea en el mercado meta. (p.27). 
Por otro lado, Johnston y Marshall (2009) afirma, “El proceso de ventas debe 
incluir políticas para administrar las cuentas que guíen a cada uno de los vendedores y 
que garanticen que todas las actividades sean congruentes con las estrategias de 
marketing” (p.48). Una política administrativa es un plan general de acción que será una 
guía para los integrantes de una organización, con el propósito de que tengan parámetros 
específicos para que puedan llegar a tomar sus propias decisiones, tomando en cuenta el 
objetivo de la organización. 
Teniendo como fin analizar la mezcla de marketing mix y poder desarrollar 
estrategias competitivas en el mercado o, como consecuencia de ello es el aumento de 
ventas por producto, sin embargo, es pertinente revisar los elementos que lo componen 
a fin de lograr aún mejores resultados, en vista que en este mundo competitivo y 
cambiante las organizaciones se deben adaptar rápidamente frente a los cambios que el 
mercado sugiere. El cliente de hoy es mucho más exigente al cliente de antes, tanto en el 
ámbito nacional como en el internacional, por lo tanto, las empresas deben corregir lo 
necesario en sus organizaciones a fin que los resultados, -léase ventas- sean cada vez 
ventajosas para la empresa. 
La Empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C, es una empresa familiar 
con más de 10 años en el mercado en la elaboración y comercialización de mangas 
plásticas en el distrito de San juan de Lurigancho, esta empresa comenzó con una idea 
del señor Roberto Morí quien de manera empírica con su esposa e hijos aprendieron 
sobre este rubro de negocio, en donde 2 integrantes de la familia, que fueron Robert Morí 
Rodríguez y Gina Morí Rodríguez, laboraban desde muy pequeños en fábricas de bolsas 
plásticas como operadores, fue allí entonces que fueron aprendiendo del proceso de 
elaboración de bolsas y un día decidieron independizarse y contar con su propio negocio 
familiar, decidieron crear y constituir una empresa de bolsas, con sus ahorros de la 
familia compraron  2 maquinarias que era para el proceso de transformación de reciclaje 
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y la maquinaria para el sellado de bolsas, ya que el resto del proceso de elaboración lo 
realizaban de forma manual, comenzaron ganando mercado en el transcurso de los años 
por el precio justo y en donde sus principales clientes eran los mayoristas, seguido de 
ello estaban los distribuidores y los minoristas. De esa manera fue así como la empresa 
fue posicionándose en el mercado de mangas plásticas y así decidieron abastecerse de  
maquinarias para facilitar el proceso productivo y reducir el tiempo  para la elaboración 
de bolsas , se abastecieron de 2 camiones de reparto y decidieron comprar terrenos para 
sus plantas de producción, adquirieron 10 hectáreas de terrenos en Juan Pablo II, lugar 
cercano a su domicilio fiscal, fue como la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú 
S.A.C, fue posicionándose en el mercado. A su vez, fue creciendo la cartera de clientes, 
ya no solo se dirigía al mercado mayorista en donde estaba sus clientes fijos, sino empezó 
a ingresar a las instituciones del estado como las comisarias, y las municipalidades de 
varios distritos de la Cuidad de Lima.  
Actualmente la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C, no está 
pasando por un buen momento, ya que las ventas han ido decreciendo en los dos últimos 
años, los clientes ya no son los mismos de hace 10 años atrás, se han vuelto mucho más 
exigentes en lo que refieren con respecto a la calidad de las bolsas, en contar con diseños 
personalizados, innovar su cartera de productos en contar también con precios más 
accesibles.  
Los clientes de la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C, se encuentran 
insatisfechos, ya que la empresa no está coberturando sus necesidades al 100%, los clientes 
de hoy son más exigentes y cambiantes, necesitan mejores precios, mejorar la calidad de sus 
productos como también necesitan contar con nuevos diseños personalizados, por ello que 
lo volúmenes de requerimiento de compra han disminuido.  
Para no ir tan lejos, ¿Qué relación existe entre marketing mix y ventas en la 
empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C ? podemos indicar que la empresa 
no se está enfocando directamente en sus clientes, ya que no genera estrategias para 
incrementar las ventas, no se enfoca en las  herramientas del marketing mix, no 
diagnostica el problema por ende no analiza,  no segmenta su mercado, no planifica y 
por ultimo no desarrolla estrategias competitivas frente a un mercado cambiante, por cual 
queremos definir si esto influye en las ventas de la organización de manera diaria, 
semanal, mensual y finalmente obtener un balance general de forma anual. 
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1.2 Trabajos Previos 
Los trabajos previos recogen en un criterio internacional y nacional de aquellas tesis que con 
anterioridad presentaron otros profesionales, en consideración a que constituyen el soporte 
de la investigación que se presenta, es en ese sentido, que, en la descripción de las mismas, 
cito a quienes comparten objeto de estudio. 
 A nivel Internacional 
Molina y Reyes (2004) quienes realizaron la tesis titulada “Marketing mix y ventas para 
teléfonos celulares NOKIA en la cuidad del Salvador”. En el mismo que tuvo como trabajo 
de Investigación previo para la obtención del Título de Licenciatura de Mercadotecnia - 
Universidad Dr. José Matías Delgado, el objetivo General de dicho tema es determinar el 
impacto en marketing mix y las ventas de NOKIA en la ciudad del Salvador, buscando 
conocer el rango de precios que los usuarios potenciales están dispuestos a pagar por un 
determinado teléfono en donde este usuario final determina el valor a pagar basándose en 
las estrategias que la empresa ha  utilizado, estaríamos hablando de la mezcla del marketing 
mix; se sustentó en base al teórico William Stanton quien indica que el marketing mix es un 
sistema total de actividades de negocios diseñado cuya finalidad es fijar precios, 
promocionar y distribuir los productos satisfactores de necesidades entre los mercados meta 
para alcanzar los objetivos organizacionales. El tipo de investigación es descriptiva 
Correlacional, calificación transversal tiene un enfoque cuantitativo no experimental, se 
trabajó con un instrumento de cuestionario, En donde como Población se trabajó con 4 
segmentos, se seleccionó a 384 casos por departamentos en base a segmentos que  se 
desarrolló una evaluación en base al programa SPSS Stadistic el cual indico las siguientes 
conclusiones; la empresa NOKIA no elabora ningún plan de promoción, sino que las 
promociones surgen de las necesidades y/o peticiones que haga el operador y que sean 
aprobadas por la oficina de NOKIA en Dallas, el dinero que se logra invertir en estas 
promociones, proviene de un fondo de marketing destinado para promociones externas, se 
concluyó que existe una correlación significativa entre las dos varíales , Además se tiene una 
prueba estadística de Spearman de 0.889 y sig. Bilateral de 0.000. Por lo tanto, si existe una 
correlación perfecta entre ambas variables. Los autores llegaron a la siguiente conclusión, 
que existe un índice elevado de relevancia entre el Plan de Marketing y de Promoción de 
ventas para teléfonos celulares NOKIA. 
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Finalmente, el aporte de la investigación mencionada, es la importancia de la 
correlación de la mezcla de marketing mix y relación entre las ventas que esto trae como 
buenos resultados para la organización. 
Tobar (2013) en su investigación titulada: “Marketing mix y ventas en la 
papelería san Francisco de la cuidad de Milagro de Ecuador de Milagro”, Proyecto de 
grado previo a la obtención del título de Ingeniero en marketing de la Unidad académica 
de ciencias administrativas y comerciales. El objetivo general del tema mencionado 
determinar cuáles son los factores que afecten en la disminución de las ventas de la 
papelería SAN FRANCISCO, mediante un análisis de mercado es establecer la 
influencia en el mercado competitivo de la ciudad de Milagro lo cual están relacionados 
con sus estrategias de marketing para acrecentar la captación de más clientes y como 
efecto directo potenciar sus ventas. Dentro de ello podemos mencionar a  diversos 
teóricos uno de ellos es Díaz,  quien indica que las estrategias de marketing más 
importantes está en implementar e innovar lo cual ayudaran a incrementar las ventas de 
la empresa aprovechando el potencial de cada uno de los elementos que los conforman 
como son producto, precio, promoción y punto de venta, se trata de crear una comunidad 
en base a una relación directa y de confianza con el cliente que nos lleve a disponer 
oportunamente los productos  y por ende a incrementar las ventas. El tipo de 
investigación es descriptiva Correlacional, calificación transversal tiene un enfoque 
cuantitativo no experimental, se trabajó con un instrumento de cuestionario trabajándose 
con una población de 3100  clientes como muestra de 357 clientes , se obtuvo las 
siguientes conclusiones  la atención que se les brinda a los clientes también fue un punto 
existencial para la muestra en donde lo que deseaban según muestra era obtener una 
atención personalizada por parte del personal de papelería, por el cual se decidió elaborar 
una guía de estrategia para incrementar proporcionalmente las ventas. . La prueba 
estadística de Spearman arrojó un valor de 0.766 y sig. Bilateral de 0.000; lo cual 
significa que existe una correlación entre ambas variables. Las conclusiones a la que 
llegaron los autores es que la papelería san francisco con un 65% no se aplica las 
herramientas del marketing, lo cual repercute en el incremento proporcional de ventas, 
dado que un 62% lo señala como malo. 
El aporte de esta investigación fue que pudimos determinar que en esta 
investigación se debe llevar a cabo un plan de publicidad constante, como mantener 
vigente un inventario para conocer qué productos generan mayor rotación. El marketing 
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mix es un conjunto de herramientas, en donde de manera eficaz se implementan 
estrategias con el fin de aumentar las ventas. 
 
Colmont y Landaburu (2014) quienes realizaron la tesis “Marketing mix y ventas 
de la empresa MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para construcción y 
acabados en la ciudad de Guayaquil.”- Realizado en la Universidad Politécnica 
Salesiana de Ecuador, tesis para obtener el título de ingeniera comercial con mención 
en marketing y comercio exterior. El objetivo del proyecto es desarrollar un plan 
estratégico de marketing para el incremento de las ventas MIZPA S.A. distribuidora de 
tableros de madera para construcción y acabados en la ciudad de Guayaquil, para el 
desarrollo de la investigación se ha tenido como base teórica a Philip Kotler quien 
afirma que el Marketing mix, consiste en un proceso administrativo y social, gracias el 
cual determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean para poder 
satisfacer sus diversas necesidades, a través del intercambio que productos o servicios, 
con un fin de satisfacer las necesidades del consumidor y/o cliente y generar 
rentabilidad a la empresa. El tipo de investigación es descriptiva Correlacional, 
calificación transversal tiene un enfoque cuantitativo no experimental, se trabajó con 
un instrumento de cuestionario, con una población de 1745 personas pero en donde se 
trabajó solo con una muestra de 182 personas, que se distribuyó en 2 segmentos, 
posibles clientes y los clientes actuales clientes, La prueba estadística de Spearman 
arrojó un valor de 0.876 y sig. Bilateral de 0.000; lo cual significa que existe una 
correlación entre ambas variables. En conclusiones se debe definir los objetivos de la 
compañía hacia todas las áreas de la misma, ya que el cumplimiento de dichas metas 
debe efectuarse a través de planes estratégicos que programen soluciones a los posibles 
problemas que se presentes en MIZPA S.A. al momento de implementar el plan de 
marketing de manera que se pueda llegar a los objetivos deseados, de esta manera se 
pueda obtener los mejores resultados para la organización. 
Por otro lado, también se concluyó que las herramientas del marketing para la 
organización MIZPA, refleja inexistencia de enfoque en producto, precio, promoción y 
plaza para la obtención de un mayor enfoque en estos puntos. 
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El aporte de esta investigación es que podemos aportar un conocimiento ya que 
contiene como deberíamos analizar e implementar estrategias dentro de nuestros 
elementos del marketing el cual están dirigidos al segmento de mercado. 
 
A nivel Nacional 
 
Meregildo y Santos (2014) en su tesis titulada “Marketing mix y las ventas de la Empresa 
turismo ejecutivo S.R.L de la ciudad de Trujilo-2014”. El mismo que tuvo como finalidad 
obtener la Tesis para obtener el título de Licenciado en Administración, Universidad Privada 
Antenor Orrego Facultad de Ciencias Económicas, Escuela profesional de Administración -
Trujillo, Perú, el proyecto del autor tiene como objetivo determinar la relación que existe 
entre el marketing mix y las ventas de la empresa de Turismo ejecutivo S.R.L. de la ciudad 
de Trujillo 2014, los teóricos que brinda una base al desarrollo de esta investigación es 
Kotler, P. & Armstrong, G. (2001), quienes mencionan que el Marketing mix es un conjunto 
de herramientas tácticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para 
producir una respuesta deseada en el mercado meta, otorga cuatro dimensiones: Producto, 
Precio, Promoción, Plaza. Con respecto a la variable en referencia a Ventas el teórico 
Romero, R. (2006), quien menciona que la venta como la cesión de una mercancía mediante 
un precio convenido. La venta en dos dimensiones: venta pasiva, venta activa. 
Además de ello se indica que el tipo de investigación que se desarrollo es aplicado 
con un nivel descriptivo correlacional, Descriptivo porque se utilizan técnicas como la 
encuesta, entrevista y la revisión documental. Correlacional porque tiene como propósito 
medir la relación que existe entre dos variables. El diseño de investigación de 
investigación es no experimental de corte transversal, porque recoge información con un 
solo propósito de describir las variables. Se desarrolló una muestra de 237 personas en 
base de una población de 1050 pasajeros mensuales para la obtención de información. 
En el trabajo se concluyó que la empresa no cuenta con un plan de marketing, las 
inconformidades de parte de los consumidores de transporte interprovincial son varias, 
pero todas se dirigen a la atención que ellos ofrecen y a la inexistencia de una dirección 
estratégica clara. Además, se tiene una prueba estadística de Spearman de 0.899 y sig. 
Bilateral de 0.000. Por lo tanto, si existe una correlación perfecta entre ambas variables. 
Según los datos obtenidos nos indica que el plan de marketing tiene un impacto positivo 
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en las ventas obteniendo un 8.06% de incremento en las ventas de Turismo Ejecutivo 
S.R.L. 
El aporte de la investigación en base a los datos obtenidos, el plan de marketing 
tiene un impacto positivo en las ventas de turismo ejecutivo S.R.L. así quedó demostrado 
en el análisis que se pudo realizar obteniendo un impacto favorable.  
 
Asimismo, Soriano (2015) en su tesis “Marketing mix y ventas de los productos 
alimenticios UPAO” de la Universidad Privada Antenor Orrego de la Facultad de 
Ciencias económicas de la escuela de postgrado. Proyecto de investigación desarrollado 
para obtener el Grado en Administración y Dirección de empresas, Trujillo – Perú. El 
objetivo general del proyecto es saber si influye el marketing mix en las ventas de la 
empresa Turismo Ejecutivo S.R.L. de la Ciudad de Trujillo, basada en incrementar las 
ventas para lograr una mayor participación en el mercado, La base teórica utilizada, 
Según Parra, E. & Madero, M. indican que las ventas es una de las actividades más 
pretendidas para las diversas organizaciones o personas que ofrecen algo y lo señalan en 
sus dos dimensiones: Venta activa y venta pasiva. 
El tipo de investigación se da en forma cuantitativa- descriptivo correlacional, no 
experimental. Para el desarrollo del proyecto se evaluó a 377 personas en base a una 
población de 19,836 pasajeros que tomen el servicio en el mes de estudio, Además se 
tiene una prueba estadística de Spearman de 0.969 y sig. Bilateral de 0.000. Por lo tanto, 
si existe una correlación perfecta entre ambas variables. En base a la recolección de data 
se obtuvo las siguientes conclusiones, Se obtuvo como resultado un impacto en las ventas 
de un 8.06% de crecimiento entre los años 2014 y 2015, por lo tanto, se concluye que las 
estrategias propuestas tienen un impacto positivo de 8.0043% en las ventas de Comercial 
C&C SAC. 
La tesis mencionada brindo un aporte en base a las dimensiones de venta activa 
y venta pasiva, el cual según el autor son puntos que deben ser aprovechados en beneficio 






Cuba (2014) en su tesis “Marketing mix y las ventas de la cafetería al S 
laboratorio de bebidas para el periodo Julio 2014-Julio 2015”. En el mismo que tuvo 
como finalidad la elaboración de su Proyecto de investigación desarrollado para obtener 
el título de Licenciado en Administración y Marketing, Universidad Privada del Norte, 
Facultad de negocios Trujillo – Perú. El objetivo general del proyecto es determinar la 
influencia en las ventas a través de la implementación del marketing mix en la cafetería 
AL´ S LAB. La base teórica utilizada. Orville, C., Water, Jr., Happer, W., Boyd, Jr., 
Mullins, J., Claude, J. Rosendo indican las siguientes dimensiones: Objetivos, 
estrategias, posicionamiento, segmentación de mercados y propuesta de valor. 
El tipo de investigación se da en forma cuantitativa- descriptivo correlacional, no 
experimental. Para el desarrollo del proyecto se evaluó 374 encuestas en base a una 
población de jóvenes de 18 a 24 años de 500 personas. En base a la recolección de data 
se obtuvo las siguientes conclusiones: La implementación del plan de marketing generara 
un margen de utilidad del 22% para el primer semestre del año 2015.existe relación entre 
el plan de marketing con el incremento de ventas. Además, se tiene una prueba estadística 
de Spearman de 0.832 y sig. Bilateral de 0.000. Por lo tanto, si existe una correlación 
perfecta entre ambas variables. 
La tesis mencionada brindo un aporte en base a las dimensiones de Objetivos, 
estrategias, posicionamiento, segmentación de mercados y propuesta de valor. 
Esta investigación aporta un conocimiento ya que contiene como resultado 
dimensiones que dentro de mi investigación pondré a prueba. 
 
1.3 Teorías relacionadas al tema 
Los principales fundamentos de este trabajo de investigación estarán basados en las 
siguientes teorías: 
 
Variable 1: Marketing mix 
 
Según Kotler (2011) explicó: “La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas 
tácticas y controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el 
mercado meta” (p.78). 
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Según nos menciona el autor el sustento del estudio sobre el tema de Marketing 
mix se va basar en diversas teorías ya que diversos autores han brindado información 
sobre el tema ya mencionado, basándose en el incremento de la demanda y como 
consecuencia de ello el aumento de las Ventas y lo que se amerita para constituir en la 
investigación basándonos en el sustento de estudio por lo que rescatamos la mezcla y 
combinación de variables ya que mediante ellas se puede plasmar estrategias con el fin 
de incrementar la curva de rentabilidad. 
 
Las dimensiones para este autor son:  
 
Dimensión 1: Producto 
Según Kotler (2011) describió el producto “El Factor clave para el éxito de la empresa, Se 
refiere a la combinación de bienes o servicios que la empresa ofrece en el mercado meta, 
para poder satisfacer las necesidades requeridas en dicho lugar” (p.83). 
 
El autor nos menciona que la aceptación de los clientes por nuestro producto que se 
está ofreciendo en el mercado, es directamente proporcional a las necesidades que cubren 
por parte del consumidor 
 
Dimensión 2: Precio 
Según Kotler (2011) enunció “Es la cantidad de dinero que los clientes esta dispuestos a 
pagar por obtener el producto” (p.84). 
El precio es el poder adquisitivo con la cual cuenta coda persona que desea adquirir 
algún bien y/ servicio. 
 
Dimensión 3: Plaza o punto de venta  
Según Kotler (2011) para el autor Plaza o punto de venta lo enunció “Es en donde se Incluye 
las Actividades de la empresa que ponen el producto o disposición de los consumidores 
meta” (p.88). 
La plaza o punto de venta como lo define el autor, es el lugar en donde se realice la 





Dimensión 4: Promoción 
Según Kotler (2011) nos indica “Este elemento comprende las actividades que comunican 
las ventajas del producto y convencen a los consumidores meta de comprarlo” (p.94). 
 
La promoción es el descuento adicional al precio de venta de original, en donde se le 
da al cliente para que sea aceptado y se llegue a realizar la venta. 
 
Charles, Lam y Daniel (2011)   enunciaron que “El termino mezcla del Marketing se 
refiere a una combinación única de estrategias de Producto, Plaza (distribución), Promoción 
y Fijación de precios (conocidas a menudo como las 4p) diseñada para producir intercambios 
mutuamente satisfactorios con un mercado meta” (p. 47).  
El teórico de la cita del párrafo anterior señala que básicamente el marketing mix 
tiene que estar relacionadas con sus elementos entre sí de igual forma contando con un 
programa coordinado y diseñado nos ayudara como organización lograr alcanzar los 
objetivos de la organización,  él se basa en cuatro dimensiones que le da mayor síntesis en 
donde combinan estas variables y están enfocadas en base a un direccionamiento propio de 
la organización, esta dimensión es la comunicación nos da a entender que contando con 
trabajadores en donde estén informados acerca de los pasos que da la empresa y decisiones 
que puedan tomar se alcanzara un mejor rendimiento por cada uno de ellos y de igual forma 
en la participación que aporte cada dimensión ya antes mencionada. 
 
Producto  
 Charles et al (2011) describieron que “El producto incluye no solo la unidad física, sino 
también su empaque, garantía, servicio postventa, nombre de la marca, imagen de la 
empresa, valor y muchos otros factores” (p. 47).  
El producto tiene características inherentes (propios, inseparable) de sí mismo y 
muchos otros factores como la calidad y la garantía que posee este.  
Precio   
Charles et al (2011) dijeron que “El precio es lo que el comprador debe dar para obtener un 
producto. A menudo es el más flexible de los cuatro elementos de la mezcla de Marketing y 
el que puede cambiar con mayor rapidez” (p. 48).  
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El precio es el que el comprador debe dar para obtener un producto y es el más 
flexible de las 4ps ya que puede cambiar.  
Plaza   
Charles et al (2011) enunciaron que “La estrategia de plaza, o distribución, se ocupan de 
colocar los productos a disposición del cliente en el momento y el lugar donde los quiere” 
(p. 48).  
La plaza o distribución es la encargada de colocar los productos a disposición de los 
clientes.  
Promoción  
Charles et al (2011) mencionan “El rol de la promoción en la mezcla del marketing es lograr 
intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados metas informando, educando, 
convenciendo y recordándoles los beneficios de una organización o producto” (p. 48).  
El papel de la promoción en el marketing mix es que esta se encarga principalmente 
de informar al público objetivo de nuestro producto.  
Por otro lado, Stanton, Etzel y Walker (2012) indicó “El marketing mix es un 
sistema correlacional de actividades de negocios ideado para planear productos 
satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y poder llegar a distribuirlos a 
los mercados meta con el fin de lograr los objetivos organizacionales” (p.53). 
 
Según el autor se debe idear el Marketing mix o Mezcla de marketing   para la 
satisfacción de aquellas necesidades que tiene nuestros clientes y posteriormente cumplir 
con los objetivos trazados por nuestra organización. 
Producto  
 Stanton et al (2012) menciono “Una cuestión crítica en la planeación de producto es la que 
tiene que ver con la medida en que una compañía puede vender el mismo producto en países 
diferentes. La extensión de producto describe la situación en la que un producto estándar se 
vende en dos o más países” (p. 67).  
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La planeación de producto se debe observar en qué volumen las organizaciones 
venden el mismo producto, si es una multinacional debe vender el mismo producto en los 
diferentes países.  
Precio   
Stanton et al (2012) indicaron que “Determinar el precio de un producto es una tarea 
complicada e inexacta, que con frecuencia implica toma de decisiones por tanteo” (p. 69).  
Para la asignación de precios de un producto implicará una toma de decisión, ya que 
se evaluará el costo beneficio de aquel producto.  
Plaza   
Stanton et al (2012) enunciaron que: 
Los distintos ambientes de los mercados extranjeros fuerzan a las empresas a ajustar sus 
sistemas de distribución, ya que las instituciones de marketing, como diversos tipos de 
detallistas, son las respuestas al ambiente. También brindan la oportunidad de experimentar 
con nuevas estrategias (p. 70).  
El sistema de distribución de un producto dependerá del ambiente del mercado, 
observando el marcado podremos elegir a los detallistas (personas que vende el producto al 
consumidor final.  
Promoción  
Stanton et al (2012) explicaron: 
En el marketing internacional se dan numerosas decisiones de publicidad. La 
viabilidad de ciertos medios, el acceso a consumidores, la elección de agencias de 
publicidad y el diseño de mensajes son sólo algunos ejemplos. En vez de abarcar 
todos los aspectos de la publicidad y la promoción, limitaremos nuestra discusión al 
aspecto de estandarizar el mensaje para ilustrar los cambios estratégicos enfrentados 
por los mercadólogos internacionales en la comunicación con los clientes (p. 102).  
Con referencia al aporte de los autores ya citados, podemos mencionar que la 
evaluación de la organización ya sea tanto interno como externo es esencial para observar 
si se está aplicando las herramientas del marketing de manera correcta. Además de ello 
observamos que cada etapa de las herramientas del marketing tiene su tiempo de 
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durabilidad y es por un periodo determinado, en donde se reflejan las etapas sucesivas 
mencionadas anteriormente. En base a los autores desarrollados en la investigación de la 
primera variable (Marketing mix), damos a entender que sus teorías mantienen una relación 
y similitud en base a la importancia y de la adecuada mezcla de marketing organizacional 
para obtener mayor volumen de ventas por producto. 
 
Variable 2. Ventas 
 
Para Navarro (2012) definió: "es la entrega de diversos productos o servicios a cambio de 
un interés monetario, teniendo en cuenta que el departamento de ventas es el que tiene como 
función principal comercializar los bienes o servicios que ofrece la empresa por un conducto 
regular al cual se le denomina la fuerza de ventas” (p.46).  
 
Las dimensiones para este autor son:  
 
Dimensión 1: Venta a distancia 
 
Para Navarro (2012) la venta a distancia lo explicó: “El método en el cual no existe contacto 
directo entre comprador y vendedor, por consecuencia se podrán utilizar diversos canales de 
transacción con la finalidad de que se pueda generar propia mente la venta en sí” (p.59). 
La venta a distancia el autor lo define como, la venta que se efectúa sin contacto 
directo entre el comprador y el vendedor, pero que se puede realizar por diversos canales. 
 
Dimensión 2: Venta personal 
 
Para Navarro (2012) lo definió: “Es el canal en donde se realiza teniendo contacto entre 
vendedor y comprador en la cual intervienen diversos factores al momento que se lleve a 
cabo la transacción dentro o fuera de la empresa” (p.96). 
La venta personal es la venta que se efectúa teniendo contacto directo con el vendedor 
y existe una alta probabilidad de que sea efectiva la transacción. 
 




Para Navarro (2012) nos indicó “Bajo este tipo de modalidad las ventas suelen ser muy 
efectivas para los diversos consumidores y sobre todo para los vendedores resultan ser muy 
atractivos” (p.100). 
En esta cita podemos rescatar el énfasis que le da el autor el punto clave de todo 
negocio o la finalidad que es la comercialización de bienes y/o servicios para generar 
ganancias en base a un periodo de tiempo como los medios para generar rentabilidad es por 
ello que el autor respalda estas tres dimensiones estudias por él y por el impacto que genera 
en el mercado. 
 
Mark y Greg (2009) lo señalaron: “las ventas son las actividades que realizan los 
vendedores y las características personales que necesitan para hacer una carrera exitosa en el 
campo de las ventas, como podemos mencionar las diversas habilidades y capacidades que 
posee cada ser humano, lo aplican por diversos canales o redes de ventas: Venta personal, 
Venta Multinivel, Venta a distancia” (p.92). 
El autor de la cita anterior se enfoca paramétricamente en las funciones de cada 
personal encargado de ventas, basándose en las características propias de estas personas 
como son su habilidades, capacidades, en donde le es ventajoso aplicarlo en la gestión y 
desarrollo de sus actividades, desarrollando características competentes, de tal manera que 
se involucra de manera eficaz en el entorno competitivo y cambiante en la cual al día de hoy 
pertenecemos, es por ello que toma tres dimensiones básicas y elementales para el mundo 
de ventas, el autor nos indica que primero le da prioridad a la venta personal, luego a las 
ventas por redes llámese venta multinivel , y por ultimo nos menciona a la venta a distancia. 
Podemos mencionar las dimensiones de este autor: 
 
Venta personal 
Mark y Greg (2009) el autor señalo “Es una técnica de venta relevante y efectiva, en donde 
se genera el contacto directo con el cliente, pudiendo existir mayor probabilidad de compra 
por lo general se dan a conocer las ventajas y/o beneficios del producto” (p.76). 
Para la aceptación del cliente, el vendedor tiene que trabajar mucho con el buen 
trato y la empatía, aprovechando que se está efectuado una venta directa con el cliente. 
 Venta multinivel 
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Mark y Greg (2009) nos indicó: “Esta denominada como tipo de venta, viéndose relacionada a 
la estructura organizativa diseñado a ese grupo de personas que les agrada generar ingresos 
adicionales, al incluir a clientes potenciales a la red de negocios” (p.87). 
  El autor nos menciona que esta herramienta está diseñada para las personas 
comisionistas, en donde pueden generar ingresos por las redes, conociendo cual es el 
foco de la organización. 
 
Venta a distancia 
Mark y Greg (2009) El autor lo define como: “Una técnica de venta en donde se utilizan diversos 
medios como ser ofrecidos los productos, se podría dar a través de imágenes o mensajes por 
diversos medios de comunicación” (p.96). 
Se refiere el autor que podemos ejecutar ventas por medio de esta técnica, por 
diversos medios de comunicación y claro podemos mencionar que como ventaja también 
se podrá atraer a clientes potenciales también sería una forma de generar ventas a 
distancia. 
 
Por último, Rolph, Joseph y Alan (2015) definen las ventas como: “dos categorías 
especializadas de vendedores para redondear sus esfuerzos de ventas para sustituir por 
completo a la fuerza directa de ventas nos señalan tres dimensiones: Venta personal, 
venta a distancia y venta multinivel” (p.32). 
Dando a conocer los diferentes puntos de diversos teóricos que mantienen una 
relación importante sobre el proceso de ventas, hoy en día podemos observar que la 
importancia en la cual sirve visualizar un enfoque y la importancia que existe entre el 
proceso de ventas ante el volumen de estas que puedan generar y las consecuencias 









Rolph, Joseph y Alan (2015) estos autores señalaron: “Es la herramienta en donde el cliente 
participa de una manera activa en el proceso de venta, y da a conocer sus inquietudes como 
las necesidades insatisfecha que posee” (p.65). 
Es importante llegar a conocer las necesidades de los clientes para brindarles una 
buena alternativa de compra y por ende llegara a una mejor comunicación con él. 
 
Venta a distancia 
Rolph, Joseph y Alan (2015) el autor lo menciona: “Es el eje de venta que utilizan diversas 
organizaciones, para generar ingresos a distancia, en donde los productos no tienen presencia 
física” (p.45). 
La aceptación del comprador se da por un medio de comunicación a cualquier 
naturaleza, es done por lo general los productos son ofrecidos por catálogos. 
 
 Venta multinivel 
Rolph, Joseph y Alan (2015) el autor lo definió: “Como la táctica de ventas en las últimas 
décadas, en donde consiste en la creación de una red, lo cual está conformado por un consumidor 
que está relacionado a la empresa” (p.45). 
Esta red está relacionada con el porcentaje de comisión que cada persona se 















¿Qué relación existe entre marketing mix y ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017? 
Problemas específicos 
Problema específico 1. 
¿Qué relación existe entre Producto y Ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017? 
Problema específico 2. 
¿Qué relación existe entre Precio y Ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017? 
Problema específico 3. 
¿Qué relación existe entre Plaza y Ventas en la G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C 
de San Juan de Lurigancho en el año 2017? 
Problema específico 4. 
¿Qué relación existe Promoción y Ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017? 




La investigación busca mediante la aplicación de la teoría y los conceptos sobre las técnicas 
y la evolución que ha llegado a darse el marketing mix, que ha generado un mayor 
incremento en relación a las ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C,  
para ello mencionaremos a mis teóricos principales que he tomado en cuenta para el 
desarrollo de mi investigación; Kotler y Navarro quienes mediante sus teorías del Marketing 
mix y las ventas  respectivamente, servirán como base para obtener información y 





Para lograr el cumplimiento de los objetivos plasmados en la investigación, se realizará el 
empleo de técnicas para medir el marketing mix en la empresa G&R Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C en San Juan de Lurigancho. A través de la aplicación de cuestionario para 
luego ser procesado en el SPSS 22, se busca conocer la existencia de las ventas en la empresa 





Una vez desarrollado y obtenido los resultados, nos permite encontrar soluciones a los 
problemas que se identifican en la organización. Ello permitirá dar respuesta sobre el 
problema específico y daremos a conocer las conclusiones y recomendaciones sobre la 
investigación. La utilidad de esta investigación es esencial para las estrategias que pueda 
optar la organización en modificar o implementar basándose en las necesidades de los 
clientes, ya que se encontrara beneficiado ante un mundo muy competitivo en el sector, 
además que los clientes con el pasar del tiempo se vuelven más exigentes en sus 
requerimientos para satisfacer dichas necesidades, deseando que las empresas innoven y les 
ofrezcan mejores productos a un buen precio con buenos diseños, lo que genera una 
diferenciación esto con el fin de crear mejores resultados reflejados en un corto plazo en los 
altos volúmenes de ventas que la organización genere.   
El presente trabajo de investigación es factible ya que contamos con el apoyo del 
mismo de la misma empresa que facilitara el acceso para observar y tomar los datos 
necesarios para obtener los resultados y así verificar si existe un marketing mix 
estructurado que beneficiara a la empresa. 
 
1.5.4 Justificación social 
 
Está presente investigación ayudara a que los trabajadores de la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C, puedan estar motivados contando a la vez con un mejor clima 
laboral, ya que esto traerá que se sientan mejor con sus familias en casa cuando lleguen de 
su centro de labores, ya que ellos se sentirán que son ejes elementales para la organización 
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generando un compromiso por cada uno de ellos en donde se reflejará posteriormente en el 
incremento de ventas. 
Los resultados de la investigación serán de mucha utilidad para la organización y 
para las demás empresas que presenten algún tipo de problema similar, además de buscar el 
eje de negación que existe entre las pequeñas empresas de poder tomar sus propias decisiones 




 Hipótesis General 
 
Existe relación entre marketing mix y ventas a en la empresa G&R Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Hipótesis Específicas 
 
Hipótesis Específica 1. 
Existe relación existe entre Producto y Ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Hipótesis Específica 2. 
Existe relación existe entre Precio y Ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Hipótesis Específica 3. 
Existe relación existe entre Plaza y Ventas en la G&R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C 
de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Hipótesis Específica 4. 
Existe relación existe Promoción y Ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del Perú 









Determinar si existe relación entre marketing mix y ventas de la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Objetivos Específicos 
Objetivo específico 1 
Determinar si existe relación existe entre Producto y Ventas en la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Objetivo específico 2 
Determinar si existe relación existe entre Precio y Ventas en la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Objetivo específico 3 
Determinar si existe relación entre Plaza y Ventas en la G&R Inversiones Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Objetivo específico 4 
Determinar si existe relación existe Promoción y Ventas en la empresa G&R Inversiones 




































2.1 Diseño de investigación  
De acuerdo a Hernández, Fernández y Batista (2014) describió "el diseño de 
investigación de no experimental es aquella que se realiza sin manipular 
deliberadamente variables” (p.152).  
Por tal sentido, que la presente investigación será de diseño no experimental ya 
que no se manipularan ninguna de las variables, teniendo presente el marketing mix y 
ventas de la empresa G&R inversiones plásticas del Perú S.A.C. 
 
Hernández et al (2014) afirma que el corte transversal “recolectan datos en un 
solo momento, en un tiempo único” (p.154). 
 
Hernández et al. (2014) nos indica que el enfoque cuantitativo “utiliza la 
recolección de datos para poder probar la hipótesis en base en la medición numérica y el 
análisis estadístico con la idea de poder establecer pautas de comportamiento y probar 
teorías” (p. 4).  
 
Tipo de Estudio 
Vara (2016) indica la investigación básica “en donde busca ampliar y dar énfasis a los 
conocimientos científicos acerca de la misma realidad” (p.46) 
Este trabajo de Investigación es un tipo de estudio básica, ya que la investigación 
es donde se busca explicar y describir cada aspecto en donde se relaciona el marketing 
mix y las ventas. 
Para Sánchez y Reyes (2006) la investigación aplicada es aquella que está 
orientada a resolver objetivamente los problemas de los procesos de producción, 
distribución, circulación y consumos de bienes y servicios, de cualquier actividad 







El nivel de la Investigación  
Además, para Vara (2010) “el nivel de la investigación es descriptivo- Correlacional, 
porque “Determina el grado de asociación entre varias variables empresariales” (p. 195). 
 Es por ello que la presente investigación es de nivel descriptivo - correlacional 
ya que estudia el comportamiento de cada variable y la relación que existe entre el 
marketing mix y las ventas. 
Según Díaz (2009) indicó “los estudios descriptivos miden o evalúan diferentes 
dimensiones, aspectos o componentes del fenómeno a investigar. Desde el punto de vista 
científico, escribir es medir” (p. 125). Es decir, miden y recolectan datos sobre diversas 
dimensiones, conceptos o componentes del fenómeno a investigar. 
Landeau (2007) “El estudio correlacional se ocupa de determinar las variaciones 
en unos aspectos en relación con otros, este estudio es el indicado para organizar las 
relaciones estadísticas entre las diversas características y la concentración de las causas 
del fenómeno estudiado” (p. 58).  
Bernal (2010) sostuvo “los estudios descriptivos “pretenden medir o recoger 
información de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a 
las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar cómo se relacionan éstas” 
 
Enfoque cuantitativo 
Díaz (2009) explicó “que las síntesis de variables se han reflejado en resultados de medición 
con valores numéricos y con un análisis estadístico en donde prevalece los comportamientos 
de teorías aplicadas” (p.76). 
En referencia a lo mencionado antes, la investigación tiene un enfoque cuantitativo 
ya que recoge datos utilizando una encuesta dirigida a los clientes de la empresa G&R 
inversiones plásticas del Perú S.A.C. 
Valderrama (2010) utiliza la recolección de datos para probar hipótesis con base en 
la medición numérica y el análisis estadístico, con el fin de establecer pautas de 
comportamiento y probar teorías” (p.4). 
2.2 Variables, Operacionalización  
Variables 1: Marketing mix 




 Operacionalización de la variable Marketing mix 
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Tabla 2   
Operacionalización de la variable Ventas  
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2.3 Población y muestra 
Población 
 Mohammad (2005) enunció “Es importante definir en primera instancia la población en 
estudio; es decir, quien se va a estudiar. Si la población es estudio es pequeña deben de 
estudiar todos sus miembros, pero si es grande, es conveniente escoger una muestra 
representativa” (p. 77). 
Por los mencionado la población de la investigación son los 120 trabajadores de la 
empresa G&R inversiones plásticas del Perú S.A.C., San juan de Lurigancho – 2017. 
 
2.3.2 Muestra. 
Según Gómez (2006) señalo “la muestra es un subgrupo de la población de interés que se 
define o delimita matemáticamente de antemano con preciso, y que debe ser representativo 
de esta” (p. 110). 
Por lo cual podemos mencionar entonces que la muestra es un porcentaje de la población 
estudiada, esta investigación contara con una población de 120 clientes de la empresa G&R 
inversiones plásticas del Perú S.A.C. 
La muestra utilizada será de 92 clientes de la empresa G&R inversiones plásticas del Perú 
S.A.C., la determinación del tamaño de la muestra fue obtenida mediante la siguiente 
fórmula:  
                                                    N Z ² p (1-p) 
              (N-1) e² +Z² p (1-p) 
Reemplazando la fórmula seria: 
                (120) (1.96) ² (0.5) (1-0.5)                    
     (120-1) (0.05) ² + (1.96) ² (0.05) (1-0.5) 
Donde: 
n = tamaño de la muestra a calcular 
N=Tamaño del Universo, 120 trabajadores en el presente año 2017 de la empresa G&R 
inversiones plásticas del Perú S.A.C. 
n= 
n=  = 92 
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Z=1.96 es la desviación estándar del valor medio que aceptamos 
E= 0.05% en el margen de error 
p= 0.5% es la proporción que esperamos encontrar 
2.4. Técnicas de instrumento de recolección de datos, validez y confiabilidad 
2.4.1 Técnica de recolección de datos 
Según Hernández et al (2014) enunció “se entienden como técnica el procedimiento o forma 
particular de obtener datos o información. La aplicación de una técnica conduce a la 
obtención de información, la cual debe ser respaldados mediante un instrumento de 
recolección de datos” (p.178). 
La técnica utilizada para la recolección de datos de la presente investigación será la 
encuesta, la cual está conformada de 30 ítems de la variable Marketing mix y 30 de la 
variable ventas que serán desarrolladas por los clientes de la empresa G&R inversiones 
plásticas del Perú S.A.C. El método de evaluación de las mismas será a través de la escala 
Likert que van desde nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre (5). 
Según Alvira (2011) señalo: 
La encuesta es un instrumento de captura de la información estructurado. Lo que 
puede influir en la información recogida y puede utilizarse más que en determinadas 
situaciones en las que la información que se quiere capturar y está estructurada en la 
población de estudio (p.14). 
El instrumento que se utilizará en este presente trabajo del cuestionario, ya que 
mediante las preguntas elaboradas buscará medir las variables. Para la variable marketing 
mix serán hechas por el propio autor de la investigación, y de igual forma serán utilizadas 
para a variable ventas. 
 
2.4.2 Instrumento de Recolección de datos  
Este instrumento se elabora en base de cuestionario de preguntas, para esta presente 
investigación se emplearon encuestas elaborados y evaluados previamente antes de ser 
aplicados sobre cada una de las variables con el fin de obtener respuestas y resultados 




Schiffman y Kanuk (2005) explicaron:  
Los instrumentos de recolección de datos como parte del diseño de investigación total de un 
estudio, con la finalidad de sistematizar la recopilación de datos, y garantizar que todos los 
participantes se le formulen las mismas preguntas y en el mismo orden (p.36). 
Por lo tanto, el instrumento del proyecto de investigación será el Cuestionario. 
Schiffman, (2005) explicó “El cuestionario es el instrumento de recolección de datos, 
lo cual se puede administrar por correo electrónico, encuestadores de campo, entre otros, con 
la única finalidad de motivar a los participantes para que puedan participar de la encuesta” 
(p.36). 
Por ende, se realizará el cuestionario por el entrevistador, a cada persona que 
participe en la muestra. 
2.4.3 Validez 
Según Hernández et al (2010) describieron “la validez en términos generales, se refiere el 
grado en que un instrumento realmente mide la variable que presente medir” (p.201).  
Por lo mencionado la validez del proyecto de investigación se determina por un grupo de 
expertos. 
La validez de los instrumentos, en el presente trabajo de investigación, se realizó 
mediante la técnica de “juicios de expertos”. En la que se sometió a juicio de tres (03) 
expertos el instrumento de medición, encuesta que se empleó en la recolección de datos, los 
expertos, dos (02) doctores y un (01) magister, analizaron el instrumento bajo tres conceptos: 
pertinencia, relevancia y claridad. 
Los expertos firmaron un certificado de validez indicando que “es aplicable” debido 











Validez por juicio de expertos del marketing mix 
Validez basado en el contenido a través de la V de Aiken 
N° Items    DE V Aiken 
Item 1 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 2 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 3 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 4 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 5 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 6 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 7 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 8 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 9 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 10 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 11 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 12 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 13 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 14 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 15 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
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Claridad 4 0.00 1.00 
Item 16 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 17 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 18 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 19 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 20 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 21 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 22 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 23 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 24 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 25 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 26 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 27 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 28 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 29 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 30 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 





Validez por juicio de expertos de venta 
Validez basado en el contenido a través de la V de Aiken 
N° Items    DE V 
Aiken 
Item 1 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 2 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 3 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 4 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 5 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 6 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 7 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 8 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 9 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 10 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 11 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 12 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 13 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 14 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 15 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
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Claridad 4 0.00 1.00 
Item 16 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 17 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 18 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 19 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 20 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 21 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 22 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 23 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 24 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 3.666667 0.58 0.89 
Item 25 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 26 Relevancia 3.666667 0.58 0.89 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 27 Relevancia 3.333333 0.58 0.78 
Pertinencia 3.333333 0.58 0.78 
Claridad 3.333333 0.58 0.78 
Item 28 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 4 0.00 1.00 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 29 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 
Item 30 Relevancia 4 0.00 1.00 
Pertinencia 3.666667 0.58 0.89 
Claridad 4 0.00 1.00 





Según Hernández et al (2014) indicaron “La confiabilidad de un instrumento de medición 
no dice que la confiabilidad se fundamenta en la cantidad de ítems; es decir que a más ítems 
se desarrolle, más confiabilidad existirá sobre el trabajo de investigación” (p.200). 
Esto se determinará a través del cálculo del coeficiente Alfa de Cronbach, superior a 
0.8. 
Sus herramientas útiles para organizar, describir y analizar los datos recogidos con 
los instrumentos de investigación. 
 
Fiabilidad de la variable: Marketing mix  
Tabla 5 
Fiabilidad de la variable Marketing miix 
Alfa de Cronbach N de elementos 
0,894 30 
Fuente: Fuente SPSS en base a las encuestas. 
Los datos procesados en el SPSS, se logró obtener un 0.894 de confiabilidad Alfa de 
Cronbach en el cuestionario de la variable Marketing mix   que se realizó 92 colaboradores 
en el área de Marketing de la Empresa G&R Inversiones plásticas del Perú S.A.C., que 
permitió conocer la estabilidad de los ítems, ya que logra tener una fuerte confiabilidad.   
Fiabilidad de la variable: Ventas 
Tabla 6 
Fiabilidad de la variable Ventas 
Alfa de Cronbach N de elementos 
,934 30 




Los datos procesados en el SPSS, se logró obtener un 0.934 de confiabilidad Alfa de 
Cronbach en el cuestionario de la variable Ventas que se realizó a un grupo piloto de 15 
colaboradores en el área de ventas de la Empresa G&R Inversiones plásticas del Perú S.A.C, 
que permitió conocer la estabilidad de los ítems, ya que logra tener un nivel de confiabilidad 
alta. 
2.5 Método de análisis de datos 
Según Hernández et al (2014) enunciaron: 
En la actualidad, el análisis cuantitativo de los datos se lleva a cabo por computadora 
u ordenador. Ya casi nadie lo hace de forma manual ni aplicando formulas, en 
especial si hay un volumen considerable de datos. Por otra parte, en la mayoría de las 
instituciones de educación media y superior, centros de investigación, empresas y 
sindicatos se dispone de sistemas de cómputo para archivar y analizar datos (p. 272). 
 Se trabajará con el cuestionario para poder obtener los datos de los trabajadores 
de la empresa G&R inversiones plásticas del Perú S.A.C., serán analizadas y procesadas por 
el método estadístico SPSS (Statistical Product and Servicie Solution) en su versión 22. 
2.5.1 Análisis descriptivos: 
Para describir el comportamiento de las variables Marketing mix y ventas, y sus 
dimensiones, se utilizó la estadística descriptiva, permitiendo obtener las tablas de 
frecuencias, gráficos y las tablas cruzadas, según lo planteado en los objetivos de la 
investigación realizada. 
2.6 Aspectos éticos 
La presente investigación cuenta con el compromiso de seguir con los lineamientos éticos 
de objetividad con relación al respeto por la propiedad intelectual. Además de respetar la 
identidad de los colaboradores encuestados cuyo aporte a esta investigación es significativa 
y sumamente importante para su desarrollo, tal como lo menciona Sabino (2012). Asimismo, 
con la finalidad de no obviar la propiedad intelectual y respetar el trabajo de investigación 
con anterioridad 
Serán plasmadas en las referencias. Finalmente, para corroborar la legitimidad del 
presente trabajo de investigación será procesado por el programa “TURNITIN”, porque la 
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ética de un profesional se refleja en el compromiso de aportar y desarrollar nuevos caminos 




















































3.1 Descripción de Resultados  
En el siguiente capítulo se describió los resultados obtenidos de la investigación tomando en 
cuenta las dimensiones, indicadores y variables mencionadas en las secciones anteriores. 
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3.1.1 Tabla cruzadas de variables 
Tabla 7 










 3 0 0 0 3 
 3,3% 0,0% 0,0% 0,0% 3,3% 
REGULAR 
 1 26 0 0 27 
 1,1% 28,3% 0,0% 0,0% 29,3% 
BUENO 
 0 9 25 4 38 
 0,0% 9,8% 27,2% 4,3% 41,3% 
MUY 
BUENO 
 0 0 12 12 24 
 0,0% 0,0% 13,0% 13,0% 26,1% 
Total 
 4 35 37 16 92 
 4,3% 38,0% 40,2% 17,4% 100,0% 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Interpretación: 
En la tabla 7, se puede afirmar que el marketing mix es bueno en un 41.3 %, y las ventas 
también son buenas en un 40.2%. 
Por otro lado, el objetivo general de la investigación es determinar si existe 
relación entre marketing mix y ventas de la empresa G & R Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017; mediante los resultados podemos 
indicar que cuando el marketing mix es muy bueno las ventas son muy buenas en un 
13%, mientras que cuando el marketing mix es bueno las ventas son buenas en un 27.2%, 
del mismo modo cuando el marketing mix es regular las ventas son regulares en un 
28.3%, por ultimo cuando el marketing mix es deficientes las ventas son deficientes en 
un 3.3%. 
Tabla 8 
Distribución de frecuencia el productos y ventas 
 
 VENTAS Total 
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 4 3 0 0 7 
 4,3% 3,3% 0,0% 0,0% 7,6% 
REGULAR 
 0 20 2 0 22 
 0,0% 21,7% 2,2% 0,0% 23,9% 
BUENO 
 0 11 21 6 38 
 0,0% 12,0% 22,8% 6,5% 41,3% 
MUY 
BUENO 
 0 1 14 10 25 
 0,0% 1,1% 15,2% 10,9% 27,2% 
Total 
 4 35 37 16 92 
 4,3% 38,0% 40,2% 17,4% 100,0% 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Interpretación:  
En la tabla 8, se puede afirmar que el producto es bueno en un 41.3 %, y las ventas también 
son buenas en un 40.2%. 
Por otro lado, el objetivo específico de la investigación es determinar si existe 
relación entre el producto y las ventas de la empresa G &R Inversiones Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017; mediante los resultados podemos indicar 
que cuando el producto es muy bueno las ventas son muy buenas en un 10.9%, mientras que 
cuando el producto es bueno las ventas son buenas en un 22.8%, del mismo modo cuando el 
producto es regular las ventas son regulares en un 21.7%, por ultimo cuando el producto es 







Distribución de frecuencia para precio y ventas 
 
 VENTAS Total 
50 
 





 3 3 0 0 6 
 3,3% 3,3% 0,0% 0,0% 6,5% 
REGULAR 
 1 23 0 0 24 
 1,1% 25,0% 0,0% 0,0% 26,1% 
BUENO 
 0 9 19 3 31 
 0,0% 9,8% 20,7% 3,3% 33,7% 
MUY 
BUENO 
 0 0 18 13 31 
 0,0% 0,0% 19,6% 14,1% 33,7% 
Total 
 4 35 37 16 92 
 4,3% 38,0% 40,2% 17,4% 100,0% 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Interpretación: 
En la tabla 9, se puede manifestar que el precio es muy bueno en un 33.7%, del mismo modo 
podemos afirmar un 33.7% cuando el precio es bueno y las ventas son buenas en un 40.2%. 
Por otro lado, el objetivo específico de la investigación es determinar si existe 
relación entre el precio y las ventas de la empresa G &R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C 
de San Juan de Lurigancho en el año 2017; mediante los resultados podemos indicar que 
cuando el precio es muy bueno las ventas son muy buenas en un 14.1%, mientras que cuando 
el precio es bueno las ventas son buenas en un 20.7%, del mismo modo cuando el precio es 
regular las ventas son regulares en un 25%, por ultimo cuando el precio es deficiente las 

















 2 1 0 0 3 
 2,2% 1,1% 0,0% 0,0% 3,3% 
REGULAR 
 2 16 4 0 22 
 2,2% 17,4% 4,3% 0,0% 23,9% 
BUENO 
 0 16 22 2 40 
 0,0% 17,4% 23,9% 2,2% 43,5% 
MUY BUENO 
 0 2 11 14 27 
 0,0% 2,2% 12,0% 15,2% 29,3% 
Total 
 4 35 37 16 92 
 4,4% 38,0% 40,2% 17,4% 100,0% 




En la tabla 10, se puede afirmar que la plaza es buena en un 43.5% y las ventas son buenas 
en un 40.2%. 
Por otro lado, el objetivo específico de la investigación es determinar si existe 
relación entre la plaza y las ventas de la empresa G &R Inversiones Plásticas del Perú S.A.C 
de San Juan de Lurigancho en el año 2017; mediante los resultados podemos indicar que 
cuando la plaza es muy buena las ventas son muy buenas en un 15.2%, mientras que cuando 
a plaza es buena las ventas son buenas en un 23.9%, del mismo modo cuando la plaza es 
regular las ventas son regulares en un 17.4%, por ultimo cuando la plaza es deficiente las 













PROMOCIÓN DEFICIENTE  4 7 0 0 11 
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 4,4% 7,6% 0,0% 0,0% 12,0% 
REGULAR 
 0 24 2 0 26 
 0,0% 26,1% 2,2% 0,0% 28,3% 
BUENO 
 0 4 9 2 15 
 0,0% 2.2% 9,8% 2,2% 16,3% 
MUY BUENO 
 0 0 21 11 32 
 0,0% 2,1% 28,2% 15,2% 43,3% 
Total 
 4 35 37 16 92 
 4,4% 38,0% 40,2% 17,4% 100,0% 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Interpretación: 
En la tabla 11, se puede afirmar que la promoción es muy buena en un 43.3% y las ventas 
son buenas en un 40.2%. 
Por otro lado, el objetivo específico de la investigación es determinar si existe 
relación entre la promoción y las ventas de la empresa G &R Inversiones Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de Lurigancho en el año 2017; mediante los resultados podemos indicar 
que cuando la  promoción es muy buena las ventas son muy buenas en un 15.2%, mientras 
que cuando la promoción es buena las ventas son buenas en un 9.8%, del mismo modo 
cuando la promoción es regular las ventas son regulares en un 26,1%, por ultimo cuando la 





3.2 Contrastación de Hipótesis General 
Tabla 12 










Sig. (bilateral) . ,000 
N 92 92 
VENTAS Coeficiente de correlación ,819** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 92 92 
 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Ho:  No existe relación entre marketing mix y ventas en la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
 
Ha: Existe relación entre marketing mix y ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Interpretación  
 
De acuerdo con los resultados de Rho Spearman40 obtenido a través de la tabla 13, podemos 
observar que el coeficiente de correlación es (r= 0.819) lo que indica una correlación positiva 
alta, además el valor de p = 0,000 el cual resulta menor al p = 0,05 y en consecuencia la 
relación es significativa a 95% y se rechaza la hipótesis nula (Ho) afirmando que existe 
relación significativa entre el marketing mix y ventas en la empresa G&R Inversiones 





3.3 Contrastación de Hipótesis especificas 
 
Tabla 13 




 PRODUCTO VENTAS 
Rho de Spearman PRODUCTO Coeficiente de correlación 1,000 ,721** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 92 92 
VENTAS Coeficiente de correlación ,721** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 92 92 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
 
Ho: No existe relación entre el producto y las ventas en la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
 
Ha: Existe relación entre el producto y las ventas la empresa G&R Inversiones Plásticas del 




De acuerdo con los resultados de Rho Spearman obtenido a través de la tabla 14, podemos 
observar que el coeficiente de correlación es (r= 0.721) lo que indica una correlación positiva 
alta, además el valor de p = 0,000 el cual resulta menor al p = 0,05 y en consecuencia la 
relación es significativa a 95% y se rechaza la hipótesis nula (Ho) afirmando que existe 
relación significativa entre el producto y las ventas la empresa G&R Inversiones Plásticas 




Correlación entre precio y ventas 
Correlaciones 
 PRECIO VENTAS 
Rho de Spearman PRECIO Coeficiente de correlación 1,000 ,817** 
Sig. (bilateral) . ,000 
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N 92 92 
VENTAS Coeficiente de correlación ,817** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 92 92 
 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Ho: No existe relación entre el precio y las ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
 
Ha: Existe relación entre el precio y las ventas la empresa G&R Inversiones Plásticas del 




De acuerdo con los resultados de Rho Spearman obtenido a través de la tabla 15, podemos 
observar que el coeficiente de correlación es (r= 0,817) lo que indica una correlación positiva 
alta, además el valor de p = 0,000 el cual resulta menor al p = 0,05 y en consecuencia la 
relación es significativa a 95% y se rechaza la hipótesis nula (Ho) afirmando que existe 
relación significativa entre el precio y las ventas la empresa G&R Inversiones Plásticas del 





Correlación entre plaza y ventas 
Correlaciones 
 PLAZA VENTAS 
Rho de Spearman PLAZA Coeficiente de correlación 1,000 ,681** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 92 92 
VENTAS Coeficiente de correlación ,681** 1,000 
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Sig. (bilateral) ,000 . 
N 92 92 
 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
Ho: No existe relación entre la plaza y las ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
 
Ha: Existe relación entre la plaza y las ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas del 




De acuerdo con los resultados de Rho Spearman obtenido a través de la tabla 17, podemos 
observar que el coeficiente de correlación es (r= 0,681) lo que indica una correlación positiva 
moderada, además el valor de p = 0,000 el cual resulta menor al p = 0,05 y en consecuencia 
la relación es significativa a 95% y se rechaza la hipótesis nula (Ho) afirmando que existe 
relación significativa entre la plaza y las ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas 






Correlación entre promoción y ventas 
Correlaciones 
 PROMOCIÓN VENTAS 
Rho de Spearman PROMOCIÓN Coeficiente de correlación 1,000 ,822** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 92 92 
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VENTAS Coeficiente de correlación ,822** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 92 92 
 
Fuente: SPSS en base a las encuestas. 
 
 
Ho: No existe relación entre la promoción y las ventas en la empresa G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
 
Ha: Existe relación entre la promoción y las ventas en la empresa G&R Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C. de San Juan de Lurigancho en el año 2017. 
Interpretación  
 
De acuerdo con los resultados de Rho Spearman obtenido a través de la tabla 18, podemos 
observar que el coeficiente de correlación es (r= 0,822) lo que indica una correlación positiva 
alta, además el valor de p = 0,000 el cual resulta menor al p = 0,05 y en consecuencia la 
relación es significativa a 95% y se rechaza la hipótesis nula (Ho) afirmando que existe 
relación significativa entre la promoción  y las ventas en la empresa G&R Inversiones 































La Investigación tuvo como objetivo determinar la relación que existe entre el marketing 
mix y ventas de la empresa G&R INVERSIONES PLÁSTICAS DEL PERÚ en el distrito 
de San Juan de Lurigancho durante el año 2017. Del mismo modo se busca determinar la 
relación entre cada una de las dimensiones de las variables marketing mix (producto, 
precio, punto de venta, promoción), con la variable ventas. 
La mayor limitante de la investigación es que se circunscribe a los clientes 
fidelizados, por lo cual los resultados podrán ser inferidos a este grupo de clientes. Además, 
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es necesario recordar que esta empresa está dedicada a la Elaboración, fabricación y 
comercialización de bolsas plásticas; para clientes de provincias y Lima. 
Los cuestionarios utilizados han sido preparados para las características de la 
empresa G&R INVERSIONES PLÁSTICAS DEL PERÚ y luego se validó por tres 
expertos de la UCV lo cual es aplicable, luego de una prueba piloto se calcula la 
confiablidad con un alfa de Cronbach de 0.894% para el cuestionario de marketing mix y 
0.92 para el cuestionario de ventas. 
Los resultados nos muestran que los clientes fidelizados de G&R INVERSIONES 
PLÁSTICAS DEL PERÚ señalan que el marketing mix es bueno en un 41,3%, pero se 
tiene un grupo que lo califica como regular cuando se aplica el marketing, situación que 
debe ser tomada en cuenta por los directivos de la empresa. Por otro lado, se tiene que estos 
mismos clientes indican que son buenas las ventas de la empresa G&R INVERSIONES 
PLÁSTICAS DEL PERÚ en un 40,2%. 
 
Los datos obtenidos en la investigación realizada en la empresa G&R 
INVERSIONES PLÁSTICAS DEL PERÚ dieron como resultado, que existe una 
correlación fuerte entre las variables, marketing mix y ventas con un coeficiente de Rho de 
Spearman de 0.819%y un nivel de significancia bilateral de 0,000. Esto nos permite afirmar 
que existe una relación directa entre estas dos variables. Además, son similares a los 
obtenidos por Molina y Reyes (2004) que tiene un coeficiente de Rho de Spearman Rho= 
0.889 y Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05); demostrando que existe correlación entre Plan 
de Marketing y de Promoción de ventas para teléfonos celulares NOKIA en la cuidad del 
Salvador. Por otro lado, los resultados por Tobar (2013) estrategias de marketing para 
incrementar las ventas en la papelería san Francisco de la cuidad de Milagro de Ecuador 
de Milagro, se obtuvo un valor de Rho de Spearman =0.766; sig. (Bilateral) de 0.000; (p ≤ 
0.05). Finalmente, Colmont y Landaburu  (2014) hallaron un valor de Spearman arrojó un 
valor  de Rho de Spearman 0.876 y sig. (Bilateral) de 0.000; (p ≤ 0.05). Demostrando que 
existe correlación entre Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas 
de la empresa MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para construcción y 
acabados en la ciudad de Guayaquil. En conclusión, estos resultados nos muestran que, si 
existe correlación entre las variables marketing mix y ventas, se contó con el apoyo de los 
clientes de la empresa para la obtención de estos resultados. 
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Los resultados de la prueba estadística de correlación entre las dimensiones de 
marketing mix y ventas con relación a  promoción nos muestran que los con un Rho de 
Spearman Rho=0.822 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05),  producto con un  Rho de Spearman 
Rho=0.721 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05),  precio con un  Rho de Spearman Rho=0.817 
Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05), y el  más bajo  que corresponde a la dimensión  plaza  
con un  Rho de Spearman Rho=0.681 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05). En conclusión, 
podríamos afirmar que todas las dimensiones de marketing mix y ventas   están 
correlacionadas directa y significativamente con la variable plaza, correspondiendo la 
correlación más baja a Formación y la más alta de promoción, producto, precio y plaza. 
 
Analizando la primera dimensión de producto con la variable ventas se tiene que los 
clientes consideran que cuando el producto es bueno para el cliente en un 41,3%, las ventas 
son buenas en un 40,2%. Además, cuando el precio es muy bueno por el cliente en un 33,7%, 
la venta es buena con un 40.2%. Por otro lado, cuando la plaza en algunas veces es buena 
para el cliente en un 43,5%, las ventas son buenas en un 40,2%. Por ultimo podemos decir 
que cuando la promoción es muy buena por los clientes en un 34,8%, las ventas son buenas 
en un 40,2%. con un Rho de Spearman Rho=0.819 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05). Así 
mismo, si comparamos estos resultados de correlación con los obtenidos en los estudios 
previos tenemos que Colmont y Landaburu  (2014)  encuentra que el marketing mix también 
tienen correlación con las ventas de los clientes con un Rho de Spearman Rho=0.876| Sig. 
(Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05). En conclusión, podríamos afirmar que el marketing mix está 
correlacionado en forma directa y significativa con la variable ventas. De manera que si los 
clientes optan por la mejora del producto la empresa debería realizar un plan estratégico para 
cambia el marketing mix y generar mayores ventas. 
 
Observando el resultado de la segunda dimensión, se observa que los clientes 
consideran que el precio es bueno, cuando las ventas son buenas en un 40.2%. Además, 
cuando la plaza en algunas veces es aceptable por los clientes, las ventas en algunas veces 
son rentables en un 40,2%. Por otro lado, cuando la plaza es buena, las ventas son buenas 
con un 23.9%, con un Rho de Spearman Rho=0.959 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05). Así 
mismo, si comparamos estos resultados de correlación con los obtenidos en los estudios 
previos tenemos que Meregildo y Santos (2014) encuentra que EL plan de marketing tiene 
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relación con las ventas que se generan por los clientes de la empresa con un Rho de Spearman 
Rho=0.889 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05). En conclusión, podríamos afirmar que la 
dimensión producto está correlacionada en forma directa y significativa con la variable 
ventas. De manera que, si los clientes cumplen con una adecuada toma de decisiones 
asertivas sobre los beneficios bondades por cada producto, el cliente se podrá sentir cómodo 
















































Según los resultados de la investigación, en base a la recopilación de datos obtenida de los 
clientes de la Empresa G & R INVERSIONES PLÁSTICAS DEL PERÚ S.A.C, realizado 
en el distrito de Lima en el periodo 2017, se obtuvo las siguientes conclusiones: 
1. En la presente investigación se puede observar que las variables Marketing mix y ventas 
cuentan con un coeficiente de Rho de Spearman de 0.819 Sig. (Bilateral) = 0.000; (p ≤ 0.05), 
mediante el análisis estadístico de contrastación de hipótesis, se puede afirmar que existe 




2. Mediante el análisis estadístico de contrastación de hipótesis, hemos encontrado 
evidencias para aceptar la hipótesis específica, y a la vez que el índice de correlación (donde 
el p valor es menor que 0,05), entonces no se rechaza la hipótesis alterna propuesta por el 
autor. Debido a que el valor de significancia es de 0,000 y el índice de correlación es de 
0,721 donde indican que existe una fuerte relación significativa entre la primera dimensión 
propuesta por el autor y la segunda variable de estudio. 
 
3. Por medio del análisis estadístico de contrastación de hipótesis, hemos encontrado 
evidencias para aceptar la hipótesis específica, y a la vez que el índice de correlación (donde 
el p valor es menor que 0,05), entonces no se rechaza la hipótesis alterna propuesta por el 
autor. Debido a que el valor de significancia es de 0,000 y el índice de correlación es de 
0,817 donde indican que existe una fuerte relación significativa entre la segunda dimensión 
propuesta por el autor y la segunda variable de estudio. 
 
4.  A través del análisis estadístico de contrastación de hipótesis, hemos encontrado 
evidencias para aceptar la hipótesis específica, y a la vez que el índice de correlación (donde 
el p valor es menor que 0,05), entonces no se rechaza la hipótesis alterna propuesta por el 
autor. Debido a que el valor de significancia es de 0,000 y el índice de correlación es de 
0,681 donde indican que existe una relación significativa entre la tercera dimensión 
propuesta por el autor y la segunda variable de estudio. 
5.  Por intermedio del análisis estadístico de contrastación de hipótesis, hemos encontrado 
evidencias para aceptar la hipótesis específica, y a la vez que el índice de correlación (donde 
el p valor es menor que 0,05), entonces no se rechaza la hipótesis alterna propuesta por el 
autor. Debido a que el valor de significancia es de 0,000 y el índice de correlación es de 
0,822 donde indican que existe una fuerte relación significativa entre la cuarta dimensión 





































































1. Se recomienda a los propietarios que desarrollen nuevas estrategias enfocadas al 
producto, precio, plaza y promoción, a través de la identificación de los problemas; 
es importante el establecimiento de objetivo son donde deben estar comprometidos 
todos los empleados para que de esta manera haya una congruencia entre el 
marketing mix y su proceso de ventas. 
 
2. Se recomienda que luego de procesar los residuos sólidos (plásticos), pasen por un 
proceso de selección en donde tomen en cuenta, el sellado, las características de las 
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bolsas, verificando si el material sea resistente y de larga duración. También se 
recomienda capacitar a los colaboradores mediante conferencias, que no demanden 
mucho tiempo ni dinero ya que podría ser dictado por practicantes, y solo se daría 
dos veces por semana. 
 
3. Se recomienda realizar descuentos en los precios como: los descuentos por hacer 
efectivo el pago total, los descuentos por compras en cantidad y por ultimo no menos 
importante los descuentos por compras personalizadas. Es importante tomar en 
cuenta que los vendedores son una parte esencial ya que ellos realizan el contacto 
directo con los clientes, por ende, es importante mantener comunicación mediante 
reuniones con los directivos. 
 
4. Para mantener varios tipos de plaza se recomienda tomar en cuentas 3 vías fáciles de 
aplicar como: utilizando su página web, pueden habilitar una ventana como chat 
activo para que el cliente pueda consultar por la variedad de productos y a la vez 
realice sus pedidos, otra opción válida e importante es contactar con mayoristas, 
mediante ellos los productos podrán llegar a mas mercados. 
 
5. Para que la empresa tenga notoriedad ante un mercado competitivo, es necesario 
aplicar la promoción, para que el producto sea conocido en varios lugares, como en 
supermercados, etc., se recomienda pagar un monto mensual para que sus productos 
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ANEXO 1: INSTRUMENTOS 
CUESTIONARIO SOBRE EL MARKETING MIX 
El presente documento es anónimo y de estricta confiabilidad, su aplicación será de 
utilidad para el desarrollo de la investigación de Marketing mix en la empresa G&R 
Inversiones plásticas del Perú S.A.C., por ello se le pide su colaboración respondiendo con 
veracidad a las preguntas que se indican, marcando con un “X” la respuesta que considere 
acertada en las siguientes alternativas: 































¿Considera usted que los productos que se le ofrecen son de 
muy buena calidad? 
  
        
2 
¿Cree usted que la calidad de los productos que se le ofrecen 
satisface sus necesidades? 
  
        
3 
¿Según usted las características de los productos influyen en la 
decisión de su compra? 
  
        
GARANTIA           
4 ¿Considera usted que la empresa ofrece productos de garantía?           
5 
¿Recibe usted algún documento de garantía cuando adquiere 
un producto? 
  
        
6 
¿Considera  usted la empresa brinda productos de alta 
durabilidad? 
  
        
  DISEÑO           
7 
¿Cree usted que la empresa elabora productos con diseños 
exclusivos? 
  
        
8 
¿Para usted es importante la presentación de los productos que 
se le ofrece? 
  
        
9 
¿Considera usted que la empresa brinda productos 
personalizados? 
  







PERIODO DE PAGOS           
10 
¿Considera usted que la empresa ofrece diversas modalidades 
de pago cuando se desee realizar una compra? 
  
        
11 
¿Cree usted que cuándo compra por mayor volumen sus 
productos, la empresa le realiza algún  descuento especial? 
  
        
12 
¿Considera que el precio del producto, está 
 dentro de su posibilidad de pago? 
  
        
CONDICIONES DE CRÉDITO           
13 
¿Considera usted que cuándo se compra bolsas de plástico a 
crédito mayores a un millar se le debería brindar un descuento 
especial? 
  
        
14 
¿Cree usted que es aceptable el tiempo de crédito de 30 días 
con el que trabaja la empresa? 
  
        
15 
¿Usted se siente seguro, cuando realiza algún pago con su 
tarjeta de crédito dentro de la empresa?  
  
        
DESCUENTOS ESPECIALES           
16 
¿Considera usted que la empresa debería promocionar sus 
productos, por la cual pueda tener algún tipo de desperfecto? 
  
        
17 
¿Recibe usted descuentos atractivos, cuando genera órdenes de 
compra? 
  
        
18 
¿Cree usted  que la empresa otorga muy buenos descuentos 
corporativos en relación a su competencia del sector? 
  






 CANALES DE DISTRIBUCIÓN           
19 
¿Considera accesible la ubicación de la empresa, para poder 
llegar sin  contra tiempo? 
  
        
20 
¿Según usted la empresa cuenta con los medios de transportes 
necesarios para poder cubrir sus pedidos? 
  




¿Cree usted que la empresa se esté expandiendo, abriendo 
nuevas sucursales? 
  
        
LOGÍSTICA           
22 
¿Considera usted eficiente la logística que emplea la empresa 
para poder llegar a cubrir sus pedidos? 
  
        
23 
¿Cree usted que la  empresa satisface sus requerimientos de 
compra en el tiempo oportuno? 
  
        
24 
¿Recibe usted algún aviso de recordatorio en donde la empresa 
le comunique que se está aproximando su próximo pedido? 
  
        
INVENTARIO           
25 
¿Recibe usted sus pedidos completos, conforme su orden de 
compra? 
  
        
26 
¿Considera usted que la empresa cuenta con el stock suficiente 
para abastecer los pedidos diarios?  
  










  PUBLICIDAD   
        
27 
¿Cree usted que una publicación en redes sociales acerca de los 
productos que se ofrecen le daría seguridad de compra? 
  
        
28 
¿Usted ha realizado alguna vez  compras por páginas de 
internet? 
  
        
DESCUENTOS ESPECIALES           
29 
¿Considera usted importante que la empresa realice rebajas de 
los productos en su primera compra? 
  
        
RECOMPENSAS PARA CLIENTES            
30 
¿Considera usted importante que la empresa promocione sus 
productos por anuncios publicitarios? 
  
        
 
Fuente: Elaboración propia 
CUESTIONARIO SOBRE VENTAS 
El presente documento es anónimo y de estricta confiabilidad, su aplicación será de 
utilidad para el desarrollo de ventas en la empresa G&R Inversiones plásticas del Perú 
S.A.C., por ello se le pide su colaboración respondiendo con veracidad a las preguntas que 
se indican, marcando con un “X” la respuesta que considere acertada en las siguientes 
alternativas: 
(5) SIEMPRE (4) CASI SIEMPRE (3) ALGUNAS VECES (2) POCAS VECES (1) 
NUNCA 











  VARIABLE:VENTAS  VALORES DE 
ESCALA   INDICADORES 














¿Considera usted importante que la empresa 
ofrezca sus productos por catálogos?   
        
2 
¿Considera usted importante que la empresa 
realice ventas a distancia?   
        
3 
¿Cree usted que es importante observar el 
producto en físico antes de comprarlo?   
        
4 
¿Según usted se puede generar empatía con el 
vendedor por teléfono?   
        
POR RADIO           
5 
¿Considera que se puede llegar a negociar por 
teléfono?   
        
6 
¿Según usted considera importante que la 
empresa promocione sus productos por la 
radio? 
  
        
7 
¿Cree usted que la empresa debería realizar 
concursos por radio?   
        
8 
¿Considera importante que la empresa emita 
mensaje del cuidado del medio ambiente por 
alguna emisora radial? 
          
  
        
POR INTERNET           
9 
¿Según usted es importante que la empresa 
cuenta con una página web de sus productos?   
        
10 
¿Considera usted que la empresa  se está 
haciendo conocida por las redes sociales?   
        
11 
¿Cree usted que los precios de los productos 
son más elevados en comparación si realiza una 
compra en la misma empresa? 
  
        
12 
¿Considera usted que al realizar alguna compra 
por internet, esta propenso a ser víctima de 
algún fraude? 
  

















BUSQUEDA DE CLIENTES POTENCIALES           
13 
¿Según usted cuando realiza alguna compra de 
manera directa, le brinda mayor seguridad?   
        
14 
¿Considera usted que es más rentable adquirir 
alguna compra que acercándose directamente a 
la empresa? 
  




¿Cree usted que la empresa debería de 
implementar su infraestructura para atraer a 
nuevos clientes? 
  
        
16 
¿Cree usted que la empresa satisface sus 
necesidades con la entrega de sus pedidos 
inmediatos? 
  
        
CLASIFICACIÓN DE PROSPECTOS           
17 
¿Según usted la empresa está innovando sus 
productos?   
        
18 
¿Considera usted que la empresa se está 
expandiendo por la apertura de nuevos locales?   
        
19 
¿Según usted la empresa entrega de manera 
rápida sus pedidos?   
        
20 
¿Cree usted que la empresa cuenta con las 
unidades de transporte para abastecer sus 
pedidos grandes? 
  
        
PREPARACIÓN           
21 
¿Considera usted que la empresa cuente con 
personal altamente capacitado?   
        
22 
¿Cree usted que es importante que la empresa 
brinde asesoría acerca de sus productos que se 
ofrecen en el mercado? 
  
        
23 
¿Según usted la empresa se preocupa por 
brindarles una buena atención?   
        
24 
¿Considera usted sentirse satisfecho con los 
productos que adquiere?   















LA VENTA DIRECTA           
25 
¿Para usted es importante que la empresa le 
entregue un producto adicional en su primera 
compra? 
  
        
26 
¿Se considera usted muy exigente cuando 
realiza alguna compra?   
        
27 
¿Considera usted que la empresa cuenta con 
buenos vendedores?   
        
LA CREACIÓN DE REDES           
28 
¿Cree usted que la empresa cuenta con 
vendedores a nivel nacional?    




¿Desde su perspectiva  la empresa es 
reconocida a nivel nacional, por la calidad de 
sus productos? 
  
        
30 
¿Según usted la empresa está compitiendo en el 
mercado con precios justos?   
        
 
























































































































































ANEXO 3: MATRIZ DE CONSISTENCIA  
TABLA 19 
 
Fuente: Elaboración propia 
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL
HIPOTESIS 
GENERAL




PERIODOS DE PAGOS 10,11,12
CONDICIONES DE CREDITO 13,14,15
DESCUENTOS 16,17,18





RECOMPENSAS PARA LOS CLIENTES 30




BUSQUEDA DE CLIENTES POTENCIALES 13,14,15,16
CLASIFICACION DE PROSPECTOS 17,18,19,20
PREPARA CION 21,22,23,24
LA VENTA DIRECTA 25,26,27
LA CREACION DE REDES 28,29,30
MATRIZ DE CONSISTENCIA  GESTION DE CALIDAD Y  DESEMPEÑO LABORAL DE LA EMPRESA xxxx DISTRITO SJL - AñO 2016
VARIABLES E INDICADORES












¿Qué relación existe 
entre marketing mix y 
ventas en la empresa 
G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C 
de San Juan de 
Lurigancho en el año 
2017?
Determinar si existe 
relación entre 
marketing mix  y 
ventas de la empresa 
G&R Inversiones 
Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de 









Perú S.A.C de 









• ¿Qué relación existe 
entre Producto y Ventas 
en la empresa G&R 
Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan 
de Lurigancho en el año 
2017?
• ¿Qué relación existe 
entre Precio y Ventas  
en la empresa G&R 
Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan 
de Lurigancho en el año 
2017?
• ¿Qué relación existe 
entre Plaza y Ventas  en 
la G&R Inversiones 
Plásticas del Perú S.A.C 
de San Juan de 
Lurigancho en el año 
2017?
• ¿Qué relación existe 
Promoción y Ventas  en 
la empresa G&R 
Inversiones Plásticas del 
Perú S.A.C de San Juan 

















Perú S.A.C de 
San Juan de 
Lurigancho en 
el año 2017.
• Determinar si 
existe relación existe 
Promoción y Ventas  
en la empresa G&R 
Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C de San 
Juan de Lurigancho 













Perú S.A.C de 
San Juan de 
• Existe 
relación existe 
entre Precio y 




Perú S.A.C de 
San Juan de 
Lurigancho en 
el año 2017.• Existe 
relación existe 
entre Plaza y 




Perú S.A.C de 
San Juan de 
Lurigancho en 
el año 2017.
• Determinar si 
existe relación existe 
entre Producto y 
Ventas en la 
empresa G&R 
Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C de San 
Juan de Lurigancho 
en el año 2017.
• Determinar si 
existe relación existe 
entre Precio y Ventas  
en la empresa G&R 
Inversiones Plásticas 
del Perú S.A.C de San 
Juan de Lurigancho 
en el año 2017.
• Determinar si 
existe relación entre 
Plaza y Ventas  en la 
G&R Inversiones 
Plásticas del Perú 
S.A.C de San Juan de 







ANEXO 4: TABLA DE ESPECIFICACIONES 
 
TABLA 20 
TABLA DE ESPECIFICACIONES  


























PERIODO DE PAGOS 10,11,12 
CONDICIONES DE CREDITO 13,14,15 
DESCUENTOS 16,17,18 
PLAZA 25% 





DESCUENTOS ESPERCIALES  29 








POR TELEFONO 1,2,3,4, 
POR RADIO 5,6,7,8 




BUSQUEDA DE CLIENTES POTENCIALES 13,14,15,16 
CLASIFICACION DE PROSPECTOS  17,18,19,20 




LA VENTA DIRECTA 25,26,27 
LA CREACION DE REDES 28,29,30 
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ANEXO 5: DETALLE DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO MARKETING MIX 
Estadísticas de total de elemento 
 
Media de escala si el 
elemento se ha 
suprimido 
Varianza de escala si 
el elemento se ha 
suprimido 
Correlación total de 
elementos corregida 
Alfa de Cronbach si 
el elemento se ha 
suprimido 
VAR00001 86,3804 288,458 ,804 ,885 
VAR00002 85,5870 306,882 ,174 ,895 
VAR00003 85,6304 308,807 ,111 ,897 
VAR00004 85,3261 297,783 ,352 ,892 
VAR00005 85,6087 307,669 ,152 ,896 
VAR00006 85,5326 301,417 ,569 ,890 
VAR00007 85,5326 287,219 ,752 ,885 
VAR00008 85,5978 295,166 ,632 ,888 
VAR00009 85,5652 283,897 ,742 ,884 
VAR00010 85,4783 292,758 ,676 ,887 
VAR00011 85,7283 287,255 ,705 ,885 
VAR00012 85,6957 277,687 ,823 ,882 
VAR00013 85,5217 289,659 ,554 ,888 
VAR00014 85,5652 278,710 ,769 ,883 
VAR00015 85,6413 300,738 ,282 ,894 
VAR00016 85,7826 304,656 ,214 ,895 
VAR00017 85,7935 310,407 ,093 ,897 
VAR00018 85,5435 307,526 ,137 ,897 
VAR00019 85,6196 314,414 -,008 ,899 
VAR00020 85,9783 302,637 ,251 ,894 
VAR00021 85,9130 288,564 ,770 ,885 
VAR00022 85,3043 298,544 ,494 ,890 
VAR00023 85,6848 299,339 ,314 ,893 
95 
 
VAR00024 85,6087 295,428 ,390 ,892 
VAR00025 85,7609 308,272 ,132 ,897 
VAR00026 85,5761 291,610 ,464 ,890 
VAR00027 85,6196 295,799 ,353 ,893 
VAR00028 85,5870 288,751 ,689 ,886 
VAR00029 85,8261 280,211 ,814 ,883 
VAR00030 85,3478 288,449 ,742 ,885 
 
 
Resultado de Fiabilidad de Variable 2: Ventas 
Tabla 23 
Alfa de 
Cronbach N de elementos 
,934 30 
 
Estadísticas de total de elemento 
 
Media de escala 
si el elemento 
se ha suprimido 
Varianza de 
escala si el 






Cronbach si el 
elemento se ha 
suprimido 
VAR00001 80,6304 322,741 ,794 ,930 
VAR00002 80,7065 323,660 ,802 ,931 
VAR00003 80,6739 322,903 ,744 ,931 
VAR00004 80,3804 320,150 ,651 ,931 
VAR00005 80,5435 316,405 ,757 ,930 
VAR00006 80,3370 318,995 ,773 ,930 
VAR00007 79,9891 320,890 ,718 ,931 
VAR00008 80,4891 321,198 ,653 ,931 
VAR00009 80,3043 331,247 ,279 ,936 
VAR00010 80,4891 343,549 ,021 ,939 
96 
 
VAR00011 80,3804 339,381 ,112 ,938 
VAR00012 80,3587 336,101 ,170 ,938 
VAR00013 80,3261 345,211 -,020 ,940 
VAR00014 80,5435 335,042 ,181 ,938 
VAR00015 80,4130 326,399 ,712 ,931 
VAR00016 80,3804 314,546 ,798 ,929 
VAR00017 80,3478 332,207 ,488 ,933 
VAR00018 80,5109 317,132 ,785 ,930 
VAR00019 80,4239 313,741 ,691 ,930 
VAR00020 80,5109 317,286 ,754 ,930 
VAR00021 80,5761 322,093 ,722 ,931 
VAR00022 80,4130 309,322 ,769 ,929 
VAR00023 80,2826 316,798 ,739 ,930 
VAR00024 80,4348 309,391 ,799 ,929 
VAR00025 80,4130 339,652 ,102 ,938 
VAR00026 80,6739 322,903 ,744 ,931 
VAR00027 80,3804 320,150 ,651 ,931 
VAR00028 80,2826 316,798 ,739 ,930 
VAR00029 80,4130 326,399 ,712 ,931 











p1 p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 p10 p11 p12 p13 p14 p15 p16 p17 p18 p19 p20 p21 p22 p23 p24 p25 p26 p27 p28 p29 p30
p1 3 1 1 5 1 3 4 3 4 5 3 4 5 4 5 4 3 2 3 1 4 3 4 4 4 3 5 3 4 4
p2 1 3 1 3 4 3 3 3 2 3 2 2 1 2 3 2 1 3 4 5 2 3 1 1 4 2 2 2 1 3
p3 3 3 2 4 2 3 4 3 3 3 5 3 4 5 1 4 4 2 3 4 4 3 4 5 2 2 4 3 4 4
p4 3 4 1 3 3 4 3 4 5 4 3 5 3 5 2 1 1 4 2 4 3 5 4 2 3 3 5 5 4 5
p5 3 4 5 1 3 4 4 5 3 4 4 3 5 3 4 4 1 3 1 3 3 5 2 3 4 1 5 4 4 4
p6 1 3 2 5 5 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 2 5 1 4 1 2 2 3 5 3 3 3 2 2 1
p7 2 5 2 5 3 3 2 3 3 3 2 2 1 2 4 5 2 4 3 5 2 3 2 3 3 3 5 1 2 3
p8 2 5 5 5 2 3 1 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 1 3 1 3 3 2 5 1 3 3 2 2
p9 3 4 3 1 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 1 3 4 4 1 3 4 1 1 4 4 4 4 3 3
p10 3 4 1 3 1 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3 2 2 4 1 4 4 4 1 4 2 4 4 3 4 4
p11 3 2 4 4 1 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 2 1 4 2 3 4 3 1 1 4 1 4 3 4 4
p12 1 3 2 4 2 3 3 3 2 3 3 2 3 2 4 3 3 3 2 4 3 2 4 1 2 2 3 3 1 3
p13 1 4 2 1 4 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1 4 2 3 2 2 1 3 2 3 3 3 3 1 1 2
p14 3 4 2 1 2 3 4 3 4 3 3 3 4 4 1 1 4 3 1 1 3 4 3 2 3 4 2 4 3 3
p15 3 2 1 4 3 3 4 3 4 4 3 4 4 4 2 2 4 2 3 4 4 3 3 2 2 1 1 3 4 4
p16 1 1 2 3 3 3 3 2 3 3 2 2 1 2 1 3 4 3 4 1 2 3 2 2 4 4 1 2 1 3
p17 3 4 4 1 3 3 4 3 3 4 4 3 3 4 4 1 4 4 4 2 4 3 3 1 1 1 2 3 4 4
p18 3 1 3 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 3 1 4 3 4 2 3 3 4 1 4 4 4 2 4 4 4
p19 3 2 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 1 4 3 4 1 3 3 4 1 1 3 4 2 4 4 4
p20 1 3 3 4 4 2 3 3 3 3 2 2 2 2 1 2 1 3 2 2 2 2 4 3 2 2 4 2 2 1
p21 1 4 4 3 4 3 2 3 3 2 2 2 1 2 2 4 4 4 4 2 2 3 1 1 2 1 1 2 2 3
p22 1 4 5 2 4 3 1 2 1 2 1 1 3 2 1 3 1 3 4 2 1 1 1 2 4 1 4 1 1 2
p23 1 2 4 2 1 3 1 1 1 1 2 1 3 1 4 4 3 1 5 2 1 1 4 2 1 1 4 3 1 1
p24 3 4 5 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 5 1 4 3 4 1 3 3 4 2 5 2 3 5 4 3 3
p25 3 4 3 5 4 3 4 3 5 3 4 3 4 5 3 4 2 3 2 1 4 3 5 1 2 3 5 3 4 4
p26 3 4 5 4 2 4 3 4 3 5 3 4 4 4 4 3 1 4 1 4 3 5 2 3 3 4 1 5 4 5
p27 4 2 1 3 1 4 4 4 3 3 5 5 4 3 5 2 1 2 3 1 3 5 5 1 1 1 3 4 4 4
p28 1 2 3 2 1 3 3 2 3 3 2 2 1 2 3 4 3 3 5 5 3 3 2 4 5 1 2 2 2 3
p29 1 2 2 5 2 2 3 3 2 3 2 2 1 2 2 1 1 5 2 1 2 3 4 5 1 3 5 2 2 3
p30 1 3 5 5 5 3 1 2 1 2 1 1 1 1 1 2 4 1 5 4 1 3 4 1 3 3 4 1 1 1













p31 3 4 3 2 5 4 4 4 4 4 3 4 4 2 4 4 3 1 4 4 3 2 2 5 1 4 1 4 4 4
p32 1 4 2 2 1 3 2 3 3 2 2 2 3 2 5 2 1 5 1 3 2 3 3 2 5 5 1 2 3 3
p33 2 1 5 4 4 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 1 2 5 4 1 2 3 2 5 3 3 1 4 2 3
p34 1 2 4 3 5 3 1 2 1 2 1 1 3 2 1 1 4 5 4 1 1 3 1 1 1 2 5 2 1 2
p35 3 3 1 3 4 3 4 3 4 5 4 3 5 5 3 2 4 1 4 2 3 4 1 4 5 5 1 4 3 3
p36 3 3 2 4 3 3 4 3 5 3 4 5 3 3 4 1 3 3 5 5 4 3 2 3 3 3 1 3 4 4
p37 1 2 3 4 3 3 3 3 1 3 1 1 3 2 4 2 4 1 3 5 3 2 3 2 1 2 3 3 1 3
p38 2 1 3 5 1 1 1 1 1 2 2 1 3 1 5 5 3 4 1 5 1 3 2 5 2 4 3 2 1 2
p39 3 2 3 5 2 3 4 3 4 3 3 5 4 5 5 3 4 5 3 5 3 4 5 1 1 5 5 4 3 3
p40 2 3 1 2 3 1 1 1 1 2 2 1 3 1 4 2 4 5 5 1 1 3 4 1 5 1 4 2 1 2
p41 3 3 3 5 4 3 4 3 4 3 3 5 4 5 2 3 2 3 3 1 3 4 5 3 1 5 4 4 3 3
p42 3 5 2 3 2 3 4 3 4 5 3 4 5 4 3 1 2 4 4 3 4 3 5 2 2 4 2 3 4 4
p43 1 5 5 5 3 3 3 3 2 3 2 2 1 2 3 4 3 1 4 2 2 3 1 3 2 5 2 2 1 3
p44 3 3 4 3 2 3 4 3 3 3 5 3 4 5 3 3 2 3 1 2 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4
p45 3 5 2 3 3 4 3 4 5 4 3 5 3 5 3 1 2 4 4 2 3 5 1 3 1 5 2 5 4 5
p46 3 1 2 1 2 4 4 5 3 4 4 3 5 3 2 3 1 2 5 1 3 5 1 4 1 2 2 4 4 4
p47 3 4 1 4 3 3 4 3 5 3 4 3 4 5 5 2 4 5 1 3 4 3 5 5 5 3 1 3 4 4
p48 3 2 3 3 5 4 3 4 3 5 3 4 4 4 4 5 4 4 2 2 3 5 5 3 3 4 4 5 4 5
p49 4 3 3 5 1 4 4 4 3 3 5 5 4 3 3 4 1 1 2 1 3 5 5 4 3 3 5 4 4 4
p50 1 3 5 5 4 3 3 2 3 3 2 2 1 2 4 3 1 3 5 4 3 3 4 3 2 5 4 2 2 3
p51 1 4 5 3 5 2 3 3 2 3 2 2 1 2 2 4 5 5 2 5 2 3 1 2 4 5 2 2 2 3
p52 1 2 3 3 1 3 1 2 1 2 1 1 1 1 5 1 2 5 2 3 1 3 5 2 3 3 1 1 1 1
p53 3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 2 1 5 2 3 4 1 3 2 3 4 4 1 4 4 4 4
p54 1 5 1 1 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 1 4 1 2 2 3 3 5 3 1 4 2 3 3
p55 2 2 2 1 4 3 3 2 3 3 2 2 4 3 5 3 4 1 5 2 2 3 2 3 4 2 1 4 2 3
p56 1 5 1 4 5 3 1 2 1 2 1 1 3 2 4 4 5 1 4 3 1 3 3 2 3 5 1 2 1 2
p57 3 1 4 5 2 3 4 3 4 5 3 4 5 4 5 1 5 3 3 3 4 3 4 1 1 2 1 3 4 4
p58 1 5 4 5 5 3 3 3 2 3 2 2 1 2 5 4 3 4 4 3 2 3 2 3 2 5 2 2 1 3
p59 3 3 4 4 4 3 4 3 3 3 5 3 4 5 1 5 4 2 4 2 4 3 4 4 2 4 3 3 4 4










p61 3 3 1 3 2 4 4 5 3 4 4 3 5 3 3 1 2 3 4 4 3 5 5 5 1 5 2 4 4 4
p62 1 1 5 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 1 4 4 5 3 1 2 2 2 3 5 2 3 2 2 1
p63 2 5 2 2 4 3 2 3 3 3 2 2 1 2 1 4 1 5 2 3 2 3 5 5 1 3 3 1 2 3
p64 2 3 3 2 1 3 1 2 1 2 2 2 1 1 3 3 5 5 3 1 1 3 2 2 3 2 1 3 2 2
p65 3 2 2 4 4 3 4 5 4 5 3 4 3 5 5 1 4 1 2 5 3 4 5 3 5 1 5 4 3 3
p66 3 4 1 2 5 3 4 3 4 3 4 3 3 5 3 1 4 1 4 4 4 4 1 4 1 5 2 3 4 4
p67 3 1 3 1 4 3 4 4 5 3 5 4 4 3 4 2 4 5 4 1 4 3 5 3 4 5 3 3 4 4
p68 1 3 2 3 1 3 3 3 2 3 3 2 3 2 1 1 2 3 3 2 3 2 2 2 3 2 3 3 1 3
p69 1 2 2 2 2 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 1 1 1 1 2
p70 3 3 5 3 4 3 4 3 4 3 3 3 5 5 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 5 4 4 3 3
p71 3 5 3 4 3 3 4 3 4 4 3 5 4 5 3 4 3 3 5 3 4 3 4 5 4 4 5 3 4 4
p72 1 2 3 2 2 3 3 2 3 3 2 2 1 2 2 3 3 3 3 1 2 3 2 2 2 2 1 2 1 3
p73 3 3 4 4 3 3 4 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 3 4 5 4 4 5 3 4 4
p74 3 3 4 5 3 4 3 4 4 3 4 5 3 3 4 3 3 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 5 4 5
p75 3 3 5 3 4 4 4 4 3 4 5 4 5 3 5 3 4 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4
p76 1 2 2 2 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 1 2 3 1 3 1 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1
p77 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 2 2 1 2 1 3 2 1 3 3 2 3 2 3 2 2 1 2 2 3
p78 3 5 3 5 3 4 4 3 4 3 4 4 5 5 3 4 3 3 4 3 4 3 4 5 4 4 5 3 4 4
p79 3 3 3 5 3 4 3 4 3 3 4 5 3 4 3 4 3 4 3 3 3 5 4 4 3 4 4 5 4 5
p80 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 2 2 3 3 4 4 3 3 2 4 2 3 4 2 4 4 4
p81 1 1 3 2 3 3 2 3 3 2 2 2 3 2 1 3 2 1 2 1 2 3 2 1 2 2 1 2 3 3
p82 2 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 4 3 4 3 2 4 3 2 2 3 2 3 4 2 4 4 2 3
p83 1 2 1 2 1 3 1 2 1 2 1 1 3 2 2 1 2 1 2 1 1 3 2 1 1 2 2 2 1 2
p84 3 3 5 3 4 3 4 3 4 5 4 3 5 5 3 5 3 3 3 3 3 4 3 4 4 5 4 4 3 3
p85 3 4 3 4 3 3 4 3 5 3 4 5 3 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 5 4 4 5 3 4 4
p86 1 3 3 3 1 3 3 3 1 3 1 1 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 3 1 3
p87 2 2 2 1 2 1 1 1 1 2 2 1 3 1 2 1 2 1 1 1 1 3 2 2 1 1 2 2 1 2
p88 3 3 5 3 4 3 4 3 4 3 3 5 4 5 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 5 4 4 3 3
p89 3 3 3 4 3 3 4 3 4 5 3 4 5 4 4 4 3 3 3 3 4 3 4 5 4 4 5 3 4 4
p90 1 2 3 1 3 3 3 3 2 3 2 2 1 2 3 3 3 2 3 1 2 3 2 3 2 1 1 2 1 3
p91 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 5 3 4 5 3 3 3 3 3 3 4 3 4 5 4 4 5 3 4 4












p1 p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 p10 p11 p12 p13 p14 p15 p16 p17 p18 p19 p20 p21 p22 p23 p24 p25 p26 p27 p28 p29 p30
p1 3 3 3 4 3 3 4 3 5 4 3 2 3 1 3 3 4 3 5 3 4 3 3 4 4 3 4 3 3 3
p2 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 1 3 4 5 3 2 2 2 1 2 1 1 2 1 4 2 3 2 3 2
p3 3 3 3 4 3 3 4 3 1 4 4 2 3 4 3 4 3 3 4 3 3 5 3 4 2 3 4 3 3 4
p4 3 3 3 3 4 4 3 4 2 1 1 4 2 4 3 3 3 3 3 3 3 4 5 4 3 3 3 5 3 3
p5 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 1 3 1 3 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 3 3 4 3 4
p6 3 2 2 3 1 3 3 1 4 2 5 1 4 1 2 3 2 2 1 1 2 1 2 2 3 2 3 2 2 3
p7 2 3 2 3 1 2 3 1 4 5 2 4 3 5 2 2 3 2 1 2 1 1 1 2 3 2 3 1 2 2
p8 2 1 1 1 2 2 1 2 2 1 2 1 1 3 2 3 2 1 2 1 2 2 3 2 5 1 1 3 2 3
p9 3 3 4 3 4 5 4 3 5 1 3 4 4 1 3 5 3 3 5 3 5 3 4 3 4 4 3 4 3 5
p10 3 3 3 4 3 3 4 3 3 2 2 5 1 4 3 4 3 3 5 3 4 3 3 4 2 3 4 3 3 4
p11 3 3 3 4 3 3 4 3 4 2 1 5 2 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 4 5 3 4 3 3 3
p12 3 3 1 1 2 3 3 3 4 3 3 3 2 5 3 3 3 2 3 2 3 3 3 1 2 1 1 3 3 3
p13 2 2 1 1 1 2 2 2 1 4 2 3 2 2 2 1 3 2 2 1 2 2 1 1 3 1 1 1 2 1
p14 4 3 3 4 4 3 4 4 1 1 5 3 1 1 3 3 5 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 4 3 3
p15 3 3 3 4 3 3 4 3 2 2 5 2 3 5 4 3 4 3 4 3 3 4 3 4 2 3 4 3 4 3
p16 1 2 3 3 1 2 3 3 1 3 5 3 5 1 2 2 2 3 1 2 2 1 2 1 5 3 3 2 2 2
p17 3 3 3 4 3 3 4 3 5 1 5 5 4 2 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 1 3 4 3 3 3
p18 3 3 3 3 4 4 4 4 1 4 3 4 2 3 3 3 4 3 3 5 3 3 5 4 4 3 3 5 3 3
p19 3 3 3 3 4 4 4 4 1 4 3 4 1 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 3 4
p20 2 1 2 3 1 2 3 1 1 2 1 3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 2 2 3 2 2 2
p21 2 2 1 3 3 2 3 1 2 4 5 4 4 2 2 2 2 2 1 3 2 1 2 2 2 1 3 2 2 2
p22 2 2 2 1 1 1 1 2 1 3 1 3 4 2 2 1 3 3 2 1 2 2 1 1 4 2 1 1 2 1
p23 2 2 2 1 1 1 1 2 4 4 3 1 5 2 2 1 3 1 3 2 2 2 3 1 1 2 1 3 2 1
p24 4 3 3 4 4 3 4 4 1 4 3 4 1 3 3 3 4 5 5 3 4 3 4 3 2 3 4 4 3 3
p25 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 2 3 2 1 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 2 3 4 3 3 3
p26 3 3 3 3 3 4 3 4 4 3 1 4 1 4 5 3 3 3 4 3 3 4 5 4 3 3 3 5 5 3
p27 3 3 3 3 3 4 4 4 5 2 1 2 3 1 3 3 4 3 3 5 3 5 4 4 1 3 3 4 3 3
p28 1 2 2 1 1 3 3 1 3 4 3 3 5 5 2 2 2 2 1 2 3 1 2 2 5 2 1 2 2 2
p29 2 1 2 3 1 2 3 1 2 1 1 5 2 1 2 2 2 2 1 2 2 3 2 2 1 2 3 2 2 2
p30 2 2 2 1 2 1 1 2 1 2 4 1 5 4 2 1 3 1 2 3 2 2 1 1 3 2 1 1 2 1
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p31 3 3 3 3 3 4 4 2 4 4 3 1 4 4 3 3 3 3 3 3 2 3 4 4 1 3 3 4 3 3
p32 2 2 3 3 1 2 3 1 5 2 1 5 1 3 2 2 1 2 1 2 2 1 2 3 5 3 3 2 2 2
p33 2 2 2 3 4 2 2 4 3 1 2 5 4 1 2 2 2 4 4 4 2 4 4 2 3 2 3 4 2 2
p34 1 1 2 1 2 2 3 2 1 1 4 5 4 1 2 1 3 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 2 2 1
p35 3 4 3 3 4 3 4 3 3 2 4 1 4 2 3 5 3 4 4 4 4 3 4 3 5 3 3 4 3 5
p36 3 3 3 4 3 3 4 3 4 1 3 3 5 5 3 5 3 3 5 3 3 4 3 4 3 3 4 3 3 5
p37 3 3 1 1 2 3 3 3 4 2 4 1 3 5 3 3 3 2 3 3 3 3 3 1 1 1 1 3 3 3
p38 1 1 1 1 2 2 1 3 5 5 3 4 1 5 3 2 3 1 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 3 2
p39 4 3 4 3 4 5 4 3 5 3 4 5 3 5 5 5 3 5 3 5 3 5 4 3 1 4 3 4 5 5
p40 1 1 1 1 2 2 1 3 4 2 4 5 5 1 3 2 3 1 2 1 2 1 2 1 5 1 1 2 3 2
p41 4 3 4 3 4 5 4 3 2 3 2 3 3 1 5 5 3 5 3 5 3 5 4 3 1 4 3 4 5 5
p42 3 3 3 4 3 3 4 3 3 1 2 4 4 3 3 3 4 3 5 3 4 3 3 4 2 3 4 3 3 3
p43 2 2 2 3 3 2 3 2 3 4 3 1 4 2 3 2 2 2 1 2 1 1 2 1 2 2 3 2 3 2
p44 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 2 3 1 2 3 4 3 3 4 3 3 5 3 4 4 3 4 3 3 4
p45 3 3 3 3 4 4 3 4 3 1 2 4 4 2 3 3 3 3 3 3 3 4 5 4 1 3 3 5 3 3
p46 3 3 3 3 3 4 4 4 2 3 1 2 5 1 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 1 3 3 4 3 4
p47 3 3 3 4 3 3 4 3 5 2 4 5 1 3 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 5 3 4 3 3 3
p48 3 3 3 3 3 4 3 4 4 5 4 4 2 2 5 3 3 3 4 3 3 4 5 4 3 3 3 5 5 3
p49 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 1 1 2 1 3 3 4 3 3 5 3 5 4 4 3 3 3 4 3 3
p50 1 2 2 1 1 3 3 1 4 3 1 3 5 4 2 2 2 2 1 2 3 1 2 2 2 2 1 2 2 2
p51 2 1 2 3 1 2 3 1 2 4 5 5 2 5 2 2 2 2 1 2 2 3 2 2 4 2 3 2 2 2
p52 2 2 2 1 2 1 1 2 5 1 2 5 2 3 2 1 3 1 2 3 2 2 1 1 3 2 1 1 2 1
p53 3 3 3 3 3 4 4 2 1 5 2 3 4 1 3 3 3 3 3 3 2 3 4 4 4 3 3 4 3 3
p54 2 2 3 3 1 2 3 1 2 2 1 4 1 2 2 2 1 2 1 2 2 1 2 3 3 3 3 2 2 2
p55 2 2 2 3 4 2 2 4 5 3 4 1 5 2 2 2 2 4 4 4 2 4 4 2 4 2 3 4 2 2
p56 1 1 2 1 2 2 3 2 4 4 5 1 4 3 2 1 3 1 2 1 1 2 2 1 3 2 1 2 2 1
p57 3 3 3 4 3 3 4 3 5 1 5 3 3 3 3 3 4 3 5 3 4 3 3 4 1 3 4 3 3 3
p58 2 2 2 3 3 2 3 2 2 4 3 4 4 3 3 2 2 2 1 2 1 1 2 1 2 2 3 2 3 2
p59 3 3 3 4 3 3 4 3 1 2 4 2 4 2 3 4 3 3 4 3 3 2 3 4 2 3 4 3 3 4









p61 3 3 3 3 3 4 4 4 3 1 2 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 1 3 3 4 3 4
p62 3 2 2 3 1 3 3 1 1 4 4 2 3 1 2 3 2 2 1 1 2 1 2 2 2 2 3 2 2 3
p63 2 3 2 3 1 2 3 1 1 4 1 2 2 3 2 2 3 2 1 2 1 1 1 2 1 2 3 1 2 2
p64 2 1 1 1 2 2 1 2 3 3 2 2 3 1 2 3 2 1 2 1 2 2 3 2 3 1 1 3 2 3
p65 3 3 4 3 4 2 4 3 2 1 4 1 2 2 3 2 3 3 2 3 2 3 4 3 2 4 3 4 3 2
p66 3 3 3 4 3 3 4 3 3 1 4 1 4 4 3 4 3 3 2 3 4 3 3 4 1 3 4 3 3 4
p67 3 3 3 4 3 3 4 3 4 2 4 2 4 1 3 3 3 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 3 3 3
p68 3 3 1 1 2 3 3 3 3 2 3 1 3 2 3 3 3 2 3 2 3 3 3 1 3 1 1 3 3 3
p69 2 2 1 1 1 2 2 2 1 3 2 1 2 1 2 1 3 2 2 1 2 2 1 1 3 1 1 1 2 1
p70 4 3 3 4 4 3 4 4 4 3 2 3 2 2 3 3 2 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 3
p71 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 3 4 3 4 3
p72 1 2 3 3 1 2 3 3 2 2 2 2 1 2 2 2 2 3 1 2 2 1 2 1 2 3 3 2 2 2
p73 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 3 4 3 3 3
p74 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 2 3 3 4 3 3 2 3 3 2 4 3 3 3 2 3 3
p75 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 2 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 3 4
p76 2 1 2 3 1 2 3 1 3 2 3 2 1 1 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 2 2 3 2 2 2
p77 2 2 1 3 3 2 3 1 2 3 3 2 2 1 2 2 2 2 1 3 2 1 2 2 2 1 3 2 2 2
p78 4 3 4 4 3 3 4 3 4 3 2 3 2 4 3 3 3 2 2 3 3 2 3 4 4 4 4 3 3 3
p79 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 2 3 3 3 2 4 3 4 3 2 3 4
p80 3 3 3 3 3 4 4 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 4 4 3 3 3 4 3 3
p81 2 2 3 3 1 2 3 1 2 2 3 2 3 1 2 2 1 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 2 2
p82 2 2 2 3 4 2 2 4 2 2 3 2 4 3 2 2 2 4 4 4 2 4 4 2 4 2 3 4 2 2
p83 1 1 2 1 2 2 3 2 1 2 2 1 2 3 2 1 3 1 2 1 1 2 2 1 1 2 1 2 2 1
p84 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 5 3 5 3 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 3 5
p85 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 5 3 3 5 3 3 4 3 4 4 3 4 3 3 5
p86 3 3 1 1 2 3 3 3 3 2 3 1 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 1 3 1 1 3 3 3
p87 1 1 1 1 2 2 1 3 2 2 2 1 2 1 3 2 3 1 2 1 2 1 2 1 1 1 1 2 3 2
p88 4 3 4 3 4 5 4 3 4 5 3 3 4 3 5 5 3 5 3 5 3 5 4 3 4 4 3 4 5 5
p89 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 3 5 3 4 3 3 4 4 3 4 3 3 3
p90 2 2 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 1 1 3 2 2 2 1 2 1 1 2 1 2 2 3 2 3 2
p91 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 5 3 4 3 3 4 3 3 5 3 4 4 3 4 3 3 4
p92 3 3 3 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 5 4 3 3 3 5 3 3
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ANEXO 8: Autorización de la entidad 
 
